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Glosario 

 

Accesorios de moda: Artículos complementarios al vestuario, tales como bolsos, carteras, 

relojes, calzado o joyería, que realzan el estilo y la imagen personal. 

Análisis de mercado: Proceso de investigación que permite identificar las características, 

necesidades y comportamientos del consumidor, así como las tendencias y oportunidades en un 

sector específico. 

Cuello de botella: Punto dentro de un proceso productivo o logístico donde la capacidad 

es inferior al resto del sistema, limitando el flujo eficiente de operaciones. 

Digitalización: Transformación de procesos, documentos y operaciones manuales en 

formatos y sistemas electrónicos, con el objetivo de mejorar la eficiencia y trazabilidad. 

Estado de Resultados: Informe financiero que muestra los ingresos, costos y gastos de 

una empresa durante un periodo, determinando la utilidad o pérdida neta. 

Formalización empresarial: Proceso mediante el cual una empresa adopta prácticas, 

registros y estructuras legales y administrativas que le permiten operar de manera regulada y 

profesional. 

Logística: Conjunto de actividades relacionadas con la gestión eficiente del flujo de 

productos, información y recursos desde el proveedor hasta el cliente final. 

Perfumería: Sector o establecimiento dedicado a la comercialización de fragancias, 

productos aromáticos y, en ocasiones, artículos de cuidado personal y accesorios de moda. 
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Plan de negocio: Documento estratégico que describe los objetivos, estrategias, análisis 

de mercado, estructura organizacional, proyecciones financieras y acciones para el desarrollo de 

una empresa. 

Rentabilidad: Capacidad de una empresa o proyecto para generar beneficios económicos 

en relación con la inversión realizada. 

Sostenibilidad: Principio orientado a garantizar el equilibrio entre el crecimiento 

económico, el cuidado ambiental y el bienestar social en el desarrollo de una empresa. 

Tasa Interna de Retorno (TIR): Indicador financiero que mide la rentabilidad de una 

inversión, expresado como el porcentaje de retorno anual esperado. 

Valor Presente Neto (VPN): Métrica financiera que representa el valor actual de los flujos 

de caja futuros de un proyecto, descontados a una tasa determinada, menos la inversión inicial. 
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Resumen 

El presente trabajo de grado tuvo como propósito diseñar un plan de negocio integral para 

la Perfumería JS, ubicada en Tuluá, con el objetivo de fortalecer su competitividad y asegurar su 

sostenibilidad dentro del mercado colombiano de accesorios de moda. La investigación se 

desarrolló bajo un enfoque cuantitativo, de tipo descriptivo y correlacional, aplicando técnicas de 

recolección de datos provenientes de estudios a consumidores, observación directa de los procesos 

operativos y análisis de reportes sectoriales. El estudio se estructuró en cuatro fases sucesivas: 

análisis del mercado y del perfil del consumidor, diagnóstico técnico-operativo apoyado en 

herramientas de ingeniería industrial, formulación de estrategias de mejora orientadas a la 

formalización empresarial y, finalmente, evaluación económica y financiera. Los resultados 

mostraron que la principal barrera para el crecimiento sostenido de la microempresa es la 

dependencia de registros manuales y la ausencia de procedimientos estandarizados, lo que limita 

la eficiencia y la capacidad de expansión, no obstante, la propuesta de digitalización y rediseño 

logístico planteada se demostró viable tanto técnica como financieramente. El estudio económico 

confirmó una rentabilidad adecuada reflejada en un Valor Presente Neto (VPN) positivo de 

$72.056.180 COP y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 41,8%, indicadores que superan el 

costo del capital. En síntesis, el trabajo valida la factibilidad del plan propuesto y sustenta que la 

modernización de los procesos administrativos y operativos es la vía más efectiva para garantizar 

la permanencia y consolidación competitiva de la Perfumería JS en el largo plazo. 

Palabras clave: Plan de negocio, ingeniería industrial, viabilidad económica, perfumería, 

digitalización. 
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ABSTRACT 

 

The primary objective of this thesis project was to design a comprehensive business plan for 

Perfumería JS, a company located in Tuluá, with the aim of strengthening its competitiveness 

and ensuring its sustainability within the Colombian fashion accessories market. The research 

was conducted under a quantitative approach, employing descriptive and correlational 

methodologies, and applying data collection techniques derived from consumer studies, direct 

observation of operational processes, and sectoral report analysis. 

The study was structured into four successive phases: market analysis and consumer profile 

assessment, a technical-operational diagnosis supported by industrial engineering tools, the 

formulation of improvement strategies focused on business formalization, and, finally, the 

economic and financial evaluation. 

The results indicated that the main barrier to the micro-enterprise's sustained growth is the 

reliance on manual record-keeping and the absence of standardized procedures, which 

significantly limits efficiency and expansion capacity. Nevertheless, the proposed digitalization 

and logistics redesign was demonstrated to be viable both technically and financially. The 

economic study confirmed adequate profitability, reflected in a positive Net Present Value 

(NPV) of COP $72,056,180 and an Internal Rate of Return (IRR) of $41.8\%$, indicators that 

significantly surpass the cost of capital. 

In summary, the project validates the feasibility of the proposed plan and confirms that the 

modernization of administrative and operational processes is the most effective path to guarantee 

the long-term endurance and competitive consolidation of Perfumería JS. 

 

Keywords: Business Plan, Industrial Engineering, Economic Feasibility, Perfumery, 

Digitalization.
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Introducción 

 

El trabajo de grado se desarrolla dentro de la línea de investigación en Gestión de la 

Productividad del grupo GEIPRO y parte de una necesidad real como es proporcionar a la 

Perfumería JS una hoja de ruta que le permita fortalecerse y adaptarse a un entorno empresarial 

cambiante. Esta microempresa, ubicada en la ciudad de Tuluá, enfrenta los mismos desafíos que 

muchas pequeñas compañías del sector de moda y perfumería en Colombia: competir en un 

mercado cada vez más digitalizado, donde los hábitos de consumo giran en torno a la 

sostenibilidad, la personalización y la conexión emocional con las marcas. En ese contexto, el 

estudio busca mucho más que proponer mejoras; pretende sentar las bases de una transformación 

organizacional capaz de hacer de la Perfumería JS un referente local con proyección nacional. 

El objetivo general fue diseñar un plan de negocio orientado a fortalecer la competitividad 

y sostenibilidad de la empresa, estructurando el trabajo en cuatro capítulos que se integran de 

forma progresiva. El primero analiza el mercado y el comportamiento del consumidor, explorando 

las oportunidades de posicionamiento en un sector que valora cada vez más la identidad del 

producto. El segundo desarrolla un diagnóstico técnico-operativo con apoyo en herramientas de 

ingeniería industrial, revelando los principales cuellos de botella que limitan la eficiencia. El 

tercero plantea estrategias de mejora enfocadas en la digitalización, la estandarización de procesos 

y la formalización empresarial, mientras que el cuarto capítulo traduce todas estas acciones en 

cifras, mediante un estudio financiero que mide la rentabilidad y la factibilidad del proyecto. La 

metodología empleada fue de enfoque cuantitativo y diseño no experimental, con un alcance 
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descriptivo y correlacional, combinando observación directa, análisis documental y evaluación 

técnica en cuatro fases sucesivas de trabajo. 

Los resultados confirman que el mercado nacional de perfumería mantiene un crecimiento 

sostenido impulsado por consumidores más informados y exigentes. Se evidenció, además, que la 

informalidad operativa y el exceso de registros manuales constituyen un obstáculo para la 

productividad y la expansión del negocio. La simulación financiera demostró la viabilidad de las 

estrategias planteadas, arrojando un Valor Presente Neto (VPN) de $72.056.180 COP y una Tasa 

Interna de Retorno (TIR) del 41,8%, muy superior a la tasa de descuento aplicada. En conjunto, el 

estudio concluye que la modernización tecnológica y la gestión estratégica del mercado no solo 

son necesarias, sino inevitables para garantizar la sostenibilidad y competitividad de la Perfumería 

JS dentro del ecosistema de los accesorios de moda en Colombia, proyectándola como una empresa 

sólida, organizada y preparada para los retos de la nueva economía digital. 
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1. Descripción del problema 

 

En los últimos años, el mercado mundial de accesorios de moda ha mostrado un 

crecimiento constante y, según proyecciones, seguirá aumentando a un ritmo aproximado del 12,3 

% entre 2021 y 2026 (Mordor Intelligence, 2022), productos como calzado, ropa, carteras, bolsos 

o relojes han ganado mayor relevancia, impulsados por el cambio en los hábitos de consumo y el 

avance del comercio electrónico. Este crecimiento no es casual, pues factores como el aumento 

del poder adquisitivo, la expansión de las ciudades y la digitalización han permitido que más 

personas accedan a una oferta más variada y competitiva. 

Curiosamente, la crisis sanitaria de 2020 y 2021 no detuvo al sector; por el contrario, lo 

empujó a transformarse con rapidez y muchas empresas aceleraron la incorporación de estrategias 

digitales y comenzaron a innovar en sus procesos y modelos de negocio, cambios que hoy resultan 

casi imprescindibles para mantenerse activas y competir en un mercado cada vez más exigente 

(Mordor Intelligence, 2022). 

En el caso colombiano, la industria de la moda ha seguido una trayectoria de expansión 

relevante, por ejemplo, para junio de 2022, el tamaño del mercado llegó a 2,38 billones de pesos, 

lo que significó un aumento del 6,4 % frente al año anterior (Inexmoda, 2022), repunte que se 

explica en gran medida por la reactivación económica y el retorno a la presencialidad, factores que 

han estimulado el consumo en categorías como accesorios personales, joyería y bisutería. De forma 

paralela, el segmento de accesorios de moda ha comenzado a migrar con fuerza hacia canales 

digitales, motivado por consumidores que buscan variedad, precios competitivos y facilidad de 

compra a través de plataformas en línea. Tal transición plantea un reto y, a la vez, una oportunidad 
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para los negocios locales, que deben adaptarse a estas nuevas dinámicas para no perder relevancia 

(Valora Analitik, 2022). 

En este marco, la Perfumería JS, ubicada en Tuluá, atraviesa dificultades para consolidar 

su posición, si bien dispone de activos operativos, la ausencia de una estructura empresarial formal 

y de un modelo digital de comercialización ha limitado su crecimiento. La viabilidad económica 

es una preocupación central (Serrano, 2004), pues las ventas han mostrado una tendencia a la baja, 

situación que amenaza su sostenibilidad a mediano plazo razón por la cual la necesidad urgente de 

implementar canales online para expandir el alcance (Valora Analitik, 2022) no debe eclipsar la 

necesidad de definir un modelo de gestión y un ordenamiento de operaciones (Arboleda, 2013) 

mediante un plan de negocio que integre los componentes financieros y organizacionales 

esenciales para garantizar la rentabilidad a largo plazo (Méndez, 2008; Vélez, 2002). 

 

1.1 Formulación del problema 

¿Cómo diseñar un plan de negocio para la Perfumería JS de Tuluá con el fin de mejorar su 

competitividad y sostenibilidad en el sector de accesorios de moda en Colombia? 

 

1.2 Sistematización del problema 

¿Cuáles son las características del mercado de los accesorios de moda y el comportamiento 

del consumidor en Colombia para identificar oportunidades de posicionamiento y 

comercialización de la Perfumería JS.? 

¿Cómo se encuentran las condiciones técnicas y operativas de la Perfumería JS utilizando 

herramientas de ingeniería industrial para optimizar los procesos de comercialización y logística? 
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¿Cuál es el diseño de la estructura organizacional eficiente que se requiere para la empresa 

que permita su formalización y crecimiento en el mercado? 

¿Cuál es la viabilidad económica del plan de negocio y las estrategias necesarias para 

garantizar su sostenibilidad a largo plazo? 
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2. Justificación  

 

El desarrollo del plan de negocio para la Perfumería JS, ubicada en la ciudad de Tuluá, 

surge como una respuesta concreta a la necesidad de ordenar sus procesos, mejorar su rentabilidad 

y garantizar su permanencia en un entorno comercial que evoluciona con rapidez, pero también se 

torna cada vez más competitivo (Molano, 2024). Este documento no se concibe solo como un 

requisito académico, sino como una herramienta de dirección estratégica que permite tomar 

decisiones con base en información estructurada, reducir los niveles de incertidumbre y orientar a 

la empresa hacia un modelo de gestión más sólido, capaz de adaptarse y crecer con el tiempo. La 

formulación de un plan de negocio, además de representar un ejercicio de planeación, se convierte 

en un mecanismo de aprendizaje organizacional que traduce la intuición emprendedora en 

decisiones cuantificables y medibles. 

Al centrarse en la evaluación de la viabilidad económica, técnica, organizacional y 

financiera (Serrano, 2004), el estudio busca proporcionar a la Perfumería JS la estabilidad 

estructural y la capacidad competitiva necesarias para responder a los cambios del mercado. La 

transformación del comercio hacia plataformas digitales obliga a las microempresas a reinventarse, 

pues la visibilidad y la conexión con los consumidores ya no dependen solo de la calidad del 

producto, sino de su capacidad para interactuar de manera efectiva en entornos virtuales (Valora 

Analitik, 2022). En ese contexto, el proyecto integra no solo una mirada económica, sino también 

un enfoque de ingeniería industrial que ofrece herramientas para optimizar recursos, rediseñar 

procesos y tomar decisiones fundamentadas en evidencia (Acevedo & Linares, 2012). De esta 

combinación surge un modelo empresarial que articula gestión, logística y mercadeo, permitiendo 
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a la Perfumería JS fortalecer su estructura interna y posicionarse con mayor solidez en el sector de 

accesorios de moda. 

Para el autor, este proyecto representa una experiencia de aplicación práctica del 

conocimiento adquirido a lo largo de la formación universitaria, al enfrentar un caso real que 

demanda análisis técnico, diseño estratégico y evaluación financiera. Cada fase del estudio 

constituye un reto que consolida las competencias del ingeniero industrial, especialmente aquellas 

relacionadas con la gestión de sistemas productivos y la optimización de procesos. Para la empresa, 

los resultados se traducen en un plan integral que facilita la mejora de su desempeño operativo, el 

incremento de sus ventas y la adecuación de su modelo organizacional a las nuevas dinámicas del 

mercado. Y, desde una perspectiva institucional, el trabajo reafirma la función social de la UCEVA 

y del programa de Ingeniería Industrial, demostrando que la investigación aplicada puede generar 

soluciones tangibles que fortalezcan el tejido empresarial local y contribuyan al desarrollo 

económico sostenible de la región. 
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3. Objetivos 

 

3.1 Objetivo general  

 

Diseñar un plan de negocio para la Perfumería JS de Tuluá con el fin de mejorar su 

competitividad y sostenibilidad en el sector de accesorios de moda en Colombia. 

 

3.2 Objetivos específicos 

 

 Analizar el mercado de los accesorios de moda y el comportamiento del consumidor en 

Colombia para identificar oportunidades de posicionamiento y comercialización de la Perfumería 

JS. 

Diagnosticar los aspectos técnicos y operativos de la Perfumería JS utilizando herramientas 

de ingeniería industrial para optimizar los procesos de comercialización y logística. 

Diseñar una estrategia de mejora para la empresa que permita su formalización y 

crecimiento en el mercado. 

Elaborar un estudio financiero que determine la viabilidad económica del plan de negocio 

y las estrategias necesarias para garantizar su sostenibilidad a largo plazo. 
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4. Marco de referencia 

 

4.1 Antecedentes  

Al revisar antecedentes académicos sobre planes de negocio en el sector de perfumes, se 

observa una diversidad de enfoques que, aunque responden a contextos y propósitos distintos, 

comparten un interés común por la viabilidad económica, la diferenciación del producto y, en 

varios casos, el compromiso con la sostenibilidad. Por ejemplo, Restrepo y González (2010) 

elaboraron en Pereira un estudio de factibilidad que no solo contemplaba la producción y 

distribución de fragancias, sino que integraba un componente social al vincular a madres cabeza 

de familia en la comercialización bajo un esquema multinivel, apostando por perfumes de alta 

concentración y procesos respetuosos con el medio ambiente. En un plano distinto, Avilés (2014) 

propuso en Guayaquil un modelo de venta directa para perfumes artesanales, fundamentado en la 

calidad de las esencias y en prácticas responsables con el entorno, como el uso de envases 

biodegradables, lo cual reflejaba una respuesta temprana a la creciente sensibilidad ambiental del 

consumidor. 

Otros trabajos han explorado la oportunidad de posicionar perfumes naturales como 

alternativa frente a los productos convencionales. Alarcón (2019) en Quito diseñó un plan centrado 

en fragancias libres de químicos, orientadas a preservar la salud y reducir el impacto ambiental, 

combinando acciones de marketing digital con la entrega de muestras gratuitas para generar 

recordación de marca. En una línea más amplia del sector cosmético, Mina (2022) desarrolló en 

Buenaventura una propuesta para una empresa de cuidado de la piel, relevante aquí por sus 

similitudes en canales de distribución y en el énfasis en la asesoría profesional y el reciclaje de 
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envases, lo que refuerza la tendencia a vincular valor comercial con responsabilidad social y 

ambiental. 

En Bogotá, Fajardo y Ardila (2023) diseñaron un modelo de negocio para fragancias 

concentradas con un marcado componente social, enfocándose en la generación de empleo para 

mujeres cabeza de hogar y en una estrategia de accesibilidad que buscaba llegar a diferentes 

segmentos socioeconómicos. Algo similar ocurre con el trabajo de Acosta, Ramírez y Ramírez 

(2024) en San Juan de Pasto, donde la innovación estuvo en combinar ingredientes naturales y 

envases biodegradables con un formato de venta directa personalizada, respondiendo a un mercado 

que, según su estudio, mostraba un alto nivel de interés por este tipo de productos. 

En el segmento de lujo, Gómez y Ceballos (2024) enfocaron su propuesta para la 

Perfumería Bloom en Medellín, priorizando el posicionamiento digital y la experiencia sensorial, 

apoyándose en estrategias de marketing intensivo y empaques personalizados que reforzaban tanto 

la exclusividad como la sostenibilidad, mientras que Nieto (2024) en Sevilla, España apostó por 

un modelo de perfumes sostenibles con identidad territorial, incorporando esencias autóctonas y 

envases reciclables, en un esquema de ventas online con distribución gratuita, cuidando de forma 

meticulosa la huella ambiental y la coherencia con los Objetivos de Desarrollo Sostenible. 

De acuerdo con lo anterior, estos estudios muestran que la comercialización de perfumes 

constituyen un espacio donde confluyen la innovación en modelos de negocio, la conexión con 

valores sociales y ambientales, y la adaptación a nuevas dinámicas de consumo, especialmente en 

entornos digitales, por lo tanto, estos hallazgos son importantes para proyectos como el de la 

Perfumería JS, que buscan no solo mejorar su competitividad, sino también construir una propuesta 

diferenciada y sostenible. 
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4.2 Marco teórico 

El desarrollo de un plan de negocio implica un proceso de evaluación y estructuración, 

donde la viabilidad se convierte en el eje central para garantizar que las inversiones generen 

beneficios sostenibles a lo largo del tiempo, tal como plantea Serrano (2004), la viabilidad más 

que la proyección de utilidades, sino la capacidad de una empresa para ejecutar su propuesta en un 

contexto económico, técnico, organizacional y financiero determinado. En el caso de la Perfumería 

JS, ubicada en Tuluá, el análisis de estos aspectos permitirá no solo identificar oportunidades de 

crecimiento, sino también establecer una hoja de ruta para su competitividad y permanencia en el 

mercado de accesorios de moda en Colombia. 

4.2.1 Análisis de mercado 

El análisis de mercado constituye una de las bases en la construcción de un plan de negocio, 

pues es a partir de él que se logra dimensionar la demanda potencial, entender al consumidor y 

reconocer a la competencia, En tal sentido, Sapag (2011) subraya que este ejercicio va más allá de 

contabilizar posibles clientes; se trata de comprender sus motivaciones, hábitos de compra y 

percepciones sobre el valor del producto, por lo tanto, para la Perfumería JS, conocer a profundidad 

las preferencias del consumidor colombiano en materia de fragancias y accesorios permitirá 

diseñar estrategias de posicionamiento más efectivas y diferenciarse en un sector donde la 

competencia se encuentra en constante evolución. 

Este análisis abarca tanto el macroentorno como el microentorno, en donde el primero 

incluye factores como el poder adquisitivo de la población, las tendencias culturales relacionadas 

con el cuidado personal y la moda, las políticas comerciales que afectan las importaciones de 
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insumos o productos terminados y el avance tecnológico que ha impulsado el comercio 

electrónico, mientras que el microentorno, por su parte, examina la dinámica inmediata de clientes, 

competidores directos e indirectos, proveedores y posibles aliados estratégicos. Identificar 

sustitutos —como marcas internacionales de venta directa o cadenas de tiendas por 

departamentos— permitirá anticipar amenazas y ajustar la propuesta de valor. 

 

4.2.2 Análisis técnico 

La viabilidad técnica, como explican Baca (2000) y Méndez (2008), se enfoca en 

determinar si la empresa cuenta con los recursos y capacidades para producir y comercializar sus 

bienes de manera eficiente, así, en el caso de la Perfumería JS, este análisis implica evaluar 

aspectos como el espacio físico disponible, la adecuación de áreas para almacenamiento seguro de 

inventarios, la selección de canales logísticos que garanticen entregas oportunas y el uso de 

herramientas tecnológicas para la gestión de pedidos y control de existencias. 

Además, la determinación del tamaño y la localización óptima de las operaciones juega un 

papel decisivo, dado que la ubicación en Tuluá ofrece ventajas logísticas para abastecer tanto el 

mercado local como ciudades cercanas, pero será necesario ponderar variables como accesibilidad 

para los clientes, costos operativos asociados y potencial de expansión. La incorporación de 

tecnologías de gestión, como software ERP o plataformas de e-commerce con integración a redes 

sociales, no solo optimiza la operación, sino que fortalece la experiencia de compra. 
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4.2.3 Análisis organizacional y legal 

Desde la perspectiva organizacional, Arboleda (2013) enfatiza que una estructura bien 

diseñada permite optimizar la comunicación interna, reducir tiempos de respuesta y asignar 

responsabilidades de manera clara, por lo tanto, para la Perfumería JS, definir una estructura 

funcional con áreas diferenciadas para ventas, logística, administración y marketing digital puede 

marcar la diferencia en la eficiencia operativa. El diseño de un organigrama constituye una 

herramienta para alinear los esfuerzos del equipo hacia objetivos comunes. 

En el ámbito legal, la formalización empresarial es una condición indispensable para 

acceder a beneficios tributarios, líneas de crédito y programas de apoyo gubernamental, así, la 

elección de la figura jurídica más conveniente como sociedad por acciones simplificada (SAS) o 

empresa unipersonal dependerá de factores como el nivel de facturación esperado, la proyección 

de crecimiento y el manejo de la responsabilidad patrimonial. Asimismo, será necesario cumplir 

con normativas relacionadas con la propiedad intelectual, especialmente en cuanto a marca 

registrada, y con regulaciones comerciales para la venta en línea, que incluyen aspectos de 

protección al consumidor y manejo de datos personales. 

 

4.2.4 Análisis financiero 

El componente financiero del plan de negocio representa el punto donde la estrategia deja 

de ser un planteamiento teórico para convertirse en una proyección tangible de resultados. 

Siguiendo la perspectiva de Méndez (2008) y Vélez (2002), el análisis económico no puede 

limitarse a un ejercicio numérico, sino que debe interpretarse como una lectura integral de la 

realidad empresarial. En el caso de la Perfumería JS, el reconocimiento de los costos fijos como 
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arrendamientos, salarios o servicios básicos y de los costos variables asociados al marketing 

digital, empaques y comisiones por venta, permite construir un presupuesto operativo que refleje 

la naturaleza dinámica del negocio. Este equilibrio entre estabilidad y variabilidad del gasto es lo 

que en última instancia determinará la capacidad de la empresa para sostener su crecimiento en el 

tiempo. 

La elaboración de los flujos de caja proyectados, más allá de ser un requisito técnico, se 

convierte en una herramienta que muestra cómo las decisiones administrativas impactan el futuro 

financiero. Estos flujos servirán de base para aplicar indicadores como el Valor Presente Neto 

(VPN) y la Tasa Interna de Retorno (TIR), ambos indispensables para evaluar la conveniencia de 

las estrategias propuestas (Méndez, 2008). A través de estos cálculos se podrá establecer si las 

inversiones planteadas generan retornos suficientes frente al riesgo asumido, y si el ritmo de 

recuperación del capital es compatible con la capacidad real de la microempresa. Aunque las 

proyecciones financieras tienden a idealizar escenarios, el objetivo aquí no es construir una ilusión 

de rentabilidad, sino proyectar con realismo el camino posible hacia la sostenibilidad. 

Finalmente, la inclusión del punto de equilibrio aporta una visión menos rígida y más 

adaptativa frente a las variaciones del mercado (Baca, 2000). Este ejercicio no solo cuantifica la 

mínima meta de ventas que garantiza la supervivencia, sino que también ofrece a la gerencia una 

lectura flexible sobre su margen de maniobra. De ese modo, el plan financiero no se plantea como 

una receta cerrada, sino como un mapa que orienta las decisiones futuras bajo la premisa de que la 

rentabilidad debe ir acompañada de prudencia, coherencia y sentido estratégico. Así, la Perfumería 

JS no solo asegura su viabilidad económica, sino que afianza su propósito de consolidarse como 

una marca estable, moderna y competitiva en el mercado nacional. 
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4.3 Marco contextual 

Perfumería JS en Tuluá se encuentra en un entorno comercial dinámico, donde la presencia 

empresarial mantiene una tendencia positiva, tal como muestran las cifras en las que en 2023, 

Tuluá contó con 7.407 empresas establecidas, generando cerca de 30.404 empleos y acumulando 

activos por aproximadamente $5,4 billones, lo que muestra un entorno de negocios sólido para 

emprendimientos en el sector de moda y belleza (Cámara de Comercio de Tuluá, 2024). El 

mercado local incluye aproximadamente 524 establecimientos comerciales dedicados a belleza y 

cosmética, vinculando salones de belleza, barberías y distribuidores, lo que amplía la oportunidad 

de perfumerías para surtir y asociarse comercialmente con estos actores (Posso, 2019). 

El sector de accesorios y moda en el Valle del Cauca registró exportaciones por USD 102,2 

millones en 2023, lo que representa un crecimiento significativo en los últimos años, consolidando 

a la región como referente nacional en el sistema moda (Cámara de Comercio de Cali, 2024). En 

el ámbito nacional, el gasto acumulado en moda alcanzó $14,986,065 millones en junio de 2023, 

con Cali reportando cerca de $900,459 millones en el mismo periodo, lo que posiciona a la región 

como un polo de consumo relevante (Inexmoda, 2024). A esto se suma que la categoría moda y 

cuidado personal representó, en 2022, el 52% de las transacciones de social commerce en 

Colombia, y el comercio electrónico tuvo un crecimiento anual del 38,4%, proyectándose para 

2023 una expansión adicional del 14% (Cámara Colombiana de Comercio Electrónico, 2023).  

Respecto al mercado objetivo, Tuluá ha superado los 221,000 habitantes, con un segmento 

femenino de aproximadamente 95,000 mujeres de entre 15 y 59 años, un rango con alta demanda 

de productos cosméticos y fragancias (Posso, 2019). El consumo per cápita de productos de 
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maquillaje y belleza por parte de la población femenina se estima en $300,000 trimestralmente, 

consolidando el atractivo económico del sector a nivel local. 

Este conjunto de cifras evidencia que Perfumería JS opera en un entorno de crecimiento 

empresarial, un sector moda robusto y un mercado digital en franca expansión, lo que refuerza la 

pertinencia de consolidar la propuesta de valor en el comercio digital, ampliar la personalización 

de productos y desarrollar alianzas con los múltiples actores locales del sector. 
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5. Metodología 

 

5.1 Enfoque 

La presente investigación se desarrolló bajo un enfoque cuantitativo y un diseño no 

experimental, de tipo descriptivo y correlacional (Hernández Sampieri & Mendoza, 2018), con el 

propósito de analizar la situación actual de la Perfumería JS y diseñar un plan de negocio acorde a 

sus necesidades. 

Según Hernández Sampieri et al. (2014), la investigación descriptiva busca especificar 

propiedades, características y perfiles de personas, grupos o fenómenos, mientras que la 

investigación correlacional busca establecer relaciones entre variables clave para la toma de 

decisiones estratégicas. En este caso, el estudio permitió comprender el comportamiento del 

mercado, la estructura organizacional y las condiciones financieras de la empresa, para proponer 

estrategias adecuadas. 

 

5.2 Método de recolección de la información 

 

Para la recolección de datos, se emplearon fuentes primarias y secundarias (Lerma, 2007). 

Entre las fuentes primarias se tomaron estudios que permitieron caracterizar a los clientes 

potenciales para conocer sus preferencias y hábitos de consumo, así como la observación directa 

en la Perfumería JS para identificar sus necesidades y desafíos. Asimismo, se realizó la 

observación directa de los procesos internos de la empresa. 

Como fuentes secundarias, se revisaron estudios de mercado, reportes del sector de moda 

en Colombia y literatura académica relacionada con la gestión empresarial y el comercio digital. 
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La combinación de estas técnicas permitió obtener una visión integral de la situación de la empresa 

y sustentar el diseño del plan de negocio. 

 

5.3 Fases de la investigación 

Para el desarrollo de la investigación se cumplieron una serie de fases relacionadas con 

cada uno de los objetivos específicos del trabajo. A continuación se presentan y describen dichas 

fases. 

 

Tabla 1.  

Fases, actividades, fuentes y técnicas de recolección de información 

Objetivo específico Fase Actividad Fuentes de 

información 

Técnicas de 

recolección de 

datos 

Analizar el mercado de 

los accesorios de moda 

y el comportamiento 

del consumidor en 

Colombia para 

identificar 

oportunidades de 

posicionamiento y 

comercialización de la 

Perfumería JS. 

Fase 1: Análisis 

de mercado y 

comportamiento 

del consumidor 

Analizar 

preferencias de 

compra y 

relación entre 

precio, calidad 

percibida y 

frecuencia de 

consumo. 

Primarias Análisis de 

información 

 
Revisar estudios 

de mercado y 

reportes del 

sector moda y 

perfumería en 

Colombia. 

Secundarias Revisión 

documental 

Evaluar los aspectos 

técnicos y operativos de 

la Perfumería JS 

utilizando herramientas 

de ingeniería industrial 

para optimizar los 

procesos de 

Fase 2: 

Diagnóstico 

técnico-

operativo 

Levantar y 

documentar 

procesos de 

comercialización 

y logísticos 

actuales. 

Primarias Observación 

directa 

 
Medir tiempos, 

costos, 

Primarias Cronometraje, 

diagramas de 
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Objetivo específico Fase Actividad Fuentes de 

información 

Técnicas de 

recolección de 

datos 

comercialización y 

logística. 

capacidad y 

flujos de trabajo. 

procesos, análisis 

de capacidad  
Identificar 

cuellos de 

botella y 

desperdicios en 

la operación. 

Primarias Observación 

directa. 

Diseñar una estrategia 

de mejora para la 

empresa que permita su 

formalización y 

crecimiento en el 

mercado. 

Fase 3: Diseño 

de estrategias de 

mejora 

Levantar 

información 

sobre las 

estrategias 

Primarias Observación 

directa 

 
Revisar modelos 

organizativos 

aplicables al 

sector. 

Secundarias Revisión 

documental 

 
Proponer las 

estrategias de 

mejora. 

Primarias y 

secundarias 

Análisis 

comparativo y 

síntesis 

Elaborar un estudio 

financiero que 

determine la viabilidad 

económica del plan de 

negocio y las 

estrategias necesarias 

para garantizar su 

sostenibilidad a largo 

plazo. 

Fase 4: 

Evaluación 

financiera y 

sostenibilidad 

Recopilar datos 

de ventas, costos 

y gastos 

históricos. 

Primarias Revisión de 

registros internos 

 
Proyectar 

escenarios de 

ingresos y 

egresos con 

indicadores 

financieros 

(VPN, TIR, 

punto de 

equilibrio). 

Primarias y 

secundarias 

Análisis 

financiero 

 
Evaluar 

estrategias para 

mejorar la 

rentabilidad y 

sostenibilidad. 

Secundarias Revisión de casos 

y literatura 

empresarial 

Fuente: elaboración propia. 
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6. Análisis del mercado de los accesorios de moda y el comportamiento del consumidor en 

Colombia para identificar oportunidades de posicionamiento y comercialización de la 

Perfumería JS. 

 

Este capítulo aborda el cumplimiento del primer objetivo específico de la investigación, 

orientado a comprender el mercado de los accesorios de moda y el comportamiento del consumidor 

colombiano con el propósito de identificar oportunidades de posicionamiento y estrategias de 

comercialización para la Perfumería JS. A lo largo del desarrollo se examina la estructura del 

sistema moda y su incidencia en la economía nacional, destacando el papel de la perfumería como 

segmento relevante dentro del mercado cosmético, asimismo, se profundiza en los patrones de 

consumo y las motivaciones de compra, revelando la preferencia por fragancias dulces y cítricas, 

junto con una inclinación creciente hacia productos sostenibles y de origen natural.  

Este análisis también contrasta la percepción de calidad con la disposición a pagar precios 

justos por productos y experiencias diferenciadas, lo cual permite interpretar el valor simbólico 

que los consumidores asocian a la marca y a su proceso de compra, por tanto, el capítulo 

proporciona información del entorno competitivo y de las tendencias digitales que podrían guiar a 

la Perfumería JS hacia un posicionamiento coherente con las nuevas formas de consumo en el 

mercado colombiano. 

 

6.1 Panorama del mercado de accesorios de moda y perfumería en Colombia 

El mercado colombiano de moda y belleza ha demostrado una notable capacidad de 

adaptación ante los cambios económicos y sociales que marcaron la última década. Este sector, 
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tradicionalmente asociado al consumo aspiracional y al valor simbólico de la imagen personal, se 

ha transformado en un componente estratégico del crecimiento económico nacional. La industria 

global de la moda representa alrededor del 2% del Producto Interno Bruto mundial, y Colombia 

no ha sido ajena a esta dinámica de expansión (Inexmoda, 2024). En efecto, el Sistema Moda —

que integra los segmentos de textiles, confecciones, calzado, accesorios y perfumería— ha 

evolucionado hasta consolidarse como una fuente relevante de empleo, exportaciones y 

emprendimiento local (Cámara de Comercio de Cali, 2024). 

De acuerdo con datos recientes, este sistema alcanzó una participación del 10.2% del PIB 

industrial total de Colombia en 2023, una cifra que refleja tanto la resiliencia del sector como su 

diversificación productiva. El valor de las exportaciones del Sistema Moda ascendió a USD 984.4 

millones en ese mismo año (Cámara de Comercio de Cali, 2024), lo cual indica que la moda 

colombiana está transitando de una economía local basada en la confección tradicional hacia una 

de valor agregado, orientada a la diferenciación estética y la sostenibilidad. La creciente 

sofisticación de los consumidores, junto con la expansión de canales digitales, ha generado una 

demanda segmentada y exigente. 

Según Gómez y Ceballos (2024), dentro de este escenario, la industria de la belleza y la 

perfumería ocupa un lugar de protagonismo en donde Colombia se posiciona como el tercer 

mercado más relevante de belleza y cuidado personal en la región andina, destacando por la 

amplitud de su oferta y la diversidad de sus canales de distribución. La perfumería, en particular, 

constituye el 20% del mercado total de productos cosméticos del país, lo que la convierte en su 

segmento más representativo. Además, los perfumes de lujo concentran cerca del 15% de las 
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ventas totales del rubro, impulsados por la búsqueda de exclusividad, la personalización de aromas 

y el crecimiento de las plataformas digitales de venta (Gómez y Ceballos, 2024). 

 

Tabla 2.  

Indicadores clave del sector moda y perfumería en Colombia 

Indicador Sectorial 
Cifra (Año de 

Referencia) 
Fuente 

Contribución del PIB industrial por 

Sistema Moda 

10.2% Cámara de Comercio de Cali 

(2024) 

Participación de la perfumería en el 

mercado cosmético 

20% Gómez y Ceballos (2024) 

Participación del mercado de 

perfumes de lujo 

Al menos 15% de las 

ventas totales 

Gómez y Ceballos (2024) 

Exportaciones del Sistema Moda 

(2023) 

USD 984.4 millones Cámara de Comercio de Cali 

(2024) 

Crecimiento del comercio electrónico 

(2022) 

38.4% anual Cámara Colombiana de Comercio 

Electrónico (2023) 

Nota. Elaboración propia con base en datos de la Cámara de Comercio de Cali (2024) y Gómez y 

Ceballos (2024). 

 

El dinamismo del sector ha estado acompañado de un fuerte crecimiento del comercio 

electrónico, el cual registró una variación positiva del 38.4% anual en 2022 (Cámara Colombiana 

de Comercio Electrónico, 2023). Este comportamiento no solo refleja una tendencia de consumo 

digital, sino también un cambio cultural en la manera en que los colombianos acceden a productos 

de moda y belleza. Los consumidores tienden a combinar la experiencia presencial con la 
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comodidad de las plataformas online, lo que ha impulsado la aparición de marcas híbridas y 

modelos de negocio omnicanal. 

Ahora bien, el contexto regional ofrece una perspectiva aún más interesante para el caso de 

la Perfumería JS, ubicada en el municipio de Tuluá, en el Valle del Cauca. Esta región se ha 

consolidado como un polo de actividad comercial y logística, con exportaciones del Sistema Moda 

que superaron los USD 102.2 millones en 2023 (Cámara de Comercio de Cali, 2024). Además, el 

gasto promedio per cápita en moda en Cali ciudad de referencia para el eje central del departamento 

alcanzó COP 66,844 en agosto de 2024, superando el promedio nacional de COP 50,532 (Cámara 

de Comercio de Cali, 2024). Esto sugiere que existe un entorno favorable de consumo con hábitos 

consolidados, donde la imagen personal tiene un valor social alto, especialmente entre la población 

femenina. 

En el caso de Tuluá, las estimaciones demográficas indican una población femenina de 

aproximadamente 95,000 personas entre los 15 y 59 años, rango que coincide con el grupo etario 

de mayor consumo de productos cosméticos y de perfumería. Asimismo, se han identificado más 

de 500 establecimientos comerciales dedicados a la belleza y cosmética, lo cual refleja un entorno 

competitivo, pero también con una demanda sostenida que permite la coexistencia de múltiples 

actores. Este dato cobra relevancia para la Perfumería JS, ya que su potencial de expansión 

dependerá de su capacidad para diferenciarse dentro de un mercado local que, aunque saturado, 

sigue respondiendo activamente a las innovaciones en presentación, servicio y calidad. 

El análisis del contexto permite inferir que la Perfumería JS opera dentro de una estructura 

económica en expansión, donde la diferenciación estratégica, el uso de canales digitales y la 

adaptación a tendencias sostenibles se perfilan como factores clave para garantizar la permanencia 
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y el crecimiento, si bien el entorno competitivo es amplio, la consolidación de hábitos de consumo 

aspiracionales y la creciente preferencia por marcas locales con identidad propia ofrecen 

oportunidades para la empresa. La viabilidad de un reposicionamiento comercial dependerá, por 

tanto, de su capacidad de articular estas tendencias en una propuesta coherente y sensible al 

comportamiento del consumidor colombiano. 

 

6.2 Comportamiento y tendencias del comprador colombiano 

El consumidor colombiano en la categoría de perfumería y accesorios de moda muestra un 

perfil cada vez más sofisticado, orientado por la búsqueda de identidad, la percepción de calidad 

y una sensibilidad creciente hacia la sostenibilidad ambiental y social. De acuerdo con Gómez y 

Ceballos (2024) en los últimos años, se ha evidenciado una evolución desde el consumo impulsivo 

hacia decisiones de compra más reflexivas, donde influyen factores como el precio, la composición 

del producto, la reputación de la marca y, según Nieto (2024), el valor simbólico que la fragancia 

representa. En este contexto, comprender las dinámicas de compra resulta esencial para definir 

estrategias de posicionamiento efectivas para la Perfumería JS, que aspira a consolidarse como una 

opción diferenciada dentro de un mercado saturado y altamente competitivo. 

 

6.2.1 Frecuencia y preferencias de compra 

Los estudios recientes indican que el consumidor promedio en Colombia adquiere un 

perfume nuevo cada cuatro meses (Sierra, 2018, citado en Gómez y Ceballos, 2024), lo cual revela 

una frecuencia de consumo relativamente alta si se compara con otras categorías de bienes 

personales. Este comportamiento responde tanto a motivos funcionales —como la necesidad de 
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mantener una imagen personal cuidada— como a motivaciones emocionales asociadas con el 

placer, la autoexpresión o el estatus. 

Un análisis de las tendencias históricas muestra que un 27% de los consumidores compra 

fragancias una vez al año, mientras que un 31% lo hace cada seis meses (Restrepo y González, 

2010), lo que sugiere que existe una segmentación del mercado basada en el nivel de compromiso 

con el producto. Aquellos que compran con mayor frecuencia tienden a ser más sensibles a la 

innovación en aromas y al diseño del empaque, factores que influyen en la percepción de 

exclusividad y valor añadido. 

 

Tabla 3. 

Frecuencia de compra de perfumes en consumidores colombianos 

Frecuencia de compra Porcentaje 

(%) 

Interpretación general 

Una vez al año 27 Consumidores tradicionales, sensibles al precio 

Cada seis meses 31 Segmento moderado, busca equilibrio entre calidad y costo 

Cada cuatro meses o 

menos 

42 Consumidor recurrente, con lealtad a la marca y preferencia 

por novedades 

Nota. Elaboración propia con base en Restrepo y González (2010) y Gómez y Ceballos (2024). 

 

En cuanto a las preferencias olfativas, los estudios muestran que los aromas dulces (33,8%) 

y los cítricos (32,7%) son los más populares (Acosta et al., 2024). Este hallazgo sugiere que la 

mayoría de los consumidores asocia el perfume con sensaciones de frescura y vitalidad, rasgos que 

influyen directamente en su identidad personal. El perfume, además, es percibido como una 

extensión de la personalidad y un símbolo de autoestima (Restrepo y González, 2010). 
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Desde la perspectiva de la Perfumería JS, este comportamiento representa una oportunidad 

estratégica para diversificar su portafolio de productos, enfocándose en fragancias que combinen 

notas dulces y cítricas con un enfoque artesanal y sostenible, apelando a los sentidos y valores del 

consumidor actual. 

 

6.2.2 Tendencias de digitalización y comercio electrónico 

De acuerdo con la Cámara de Comercio Electrónico (2023), la digitalización del comercio 

ha transformado los hábitos de compra en Colombia, impulsando la transición de los canales 

físicos hacia plataformas virtuales y sociales en donde el comercio electrónico creció un 38,4% en 

2022, y la categoría de moda y cuidado personal concentró el 52% de las transacciones en social 

commerce. Este fenómeno refleja una preferencia cada vez mayor por experiencias de compra 

personalizadas, ágiles y visualmente atractivas, donde las redes sociales y los marketplaces 

desempeñan un rol central. 

Para empresas pequeñas como Perfumería JS, esta tendencia no solo plantea desafíos 

tecnológicos, sino también oportunidades para construir una identidad de marca sólida y 

emocionalmente conectada con el público, en donde la posibilidad de usar plataformas como 

Instagram o TikTok para mostrar productos, difundir contenidos sobre el origen de los aromas o 

narrar la historia detrás de cada fragancia puede convertirse en una ventaja competitiva frente a 

grandes corporaciones con estrategias masivas. 
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Tabla 4.  

Evolución del comercio electrónico en Colombia (2020–2023) 

Año 
Crecimiento anual 

(%) 

Categoría dominante 

(%) 
Observaciones principales 

2020 18,7 41 Expansión inicial impulsada por 

confinamientos 

2021 26,3 45 Aumento del uso de redes para compras 

2022 38,4 52 Consolidación del social commerce 

2023 33,1 54 Fuerte presencia de moda y belleza 

Nota. Elaboración propia con base en Cámara Colombiana de Comercio Electrónico (2023) y 

Gómez y Ceballos (2024). 

 

Esta transición digital ha modificado la forma en que los consumidores comparan precios, 

valoran la calidad y seleccionan productos porque el comprador contemporáneo busca 

conveniencia, pero también autenticidad, por tanto, en este sentido, la digitalización puede ser un 

vehículo clave para que Perfumería JS logre un posicionamiento emocional, apoyado en la 

narrativa de sus productos, el servicio personalizado y la interacción directa con los clientes. La 

experiencia de compra ya no depende solo del aroma, sino del relato y los valores que acompañan 

a la marca. 

 

 

6.2.3 Crecimiento de la sostenibilidad y el consumo responsable 

El consumidor colombiano se encuentra inmerso en una transformación cultural que ha 

incorporado criterios éticos y ambientales en sus decisiones de compra. Actualmente, un 96,6% 

de los encuestados manifiesta su intención de adquirir perfumes elaborados con ingredientes 
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naturales y envases biodegradables, mientras que un 75,2% considera que el uso de envases 

ecológicos es un atributo prioritario (Acosta et al., 2024). Este patrón de consumo responde a una 

tendencia global hacia el consumo consciente, donde los productos no solo deben cumplir con una 

función estética o sensorial, sino también con una responsabilidad ambiental tangible. 

 

Tabla 5. 

Preferencias de consumo sostenible en la categoría perfumería 

Variable observada 
Porcentaje 

(%) 
Implicación estratégica para la empresa 

Intención de compra de perfumes 

naturales 

96,6 Alta disposición del mercado hacia lo 

ecológico 

Preferencia por envases 

biodegradables 

75,2 Oportunidad para rediseñar empaques 

sostenibles 

Rechazo de componentes químicos 

nocivos 

68,9 Demanda de transparencia en la 

composición 

Nota. Elaboración propia con base en Acosta et al. (2024). 

 

Estas cifras abren un campo de acción importante para la Perfumería JS, que puede 

proyectarse como una marca consciente, orientada al bienestar y la responsabilidad ambiental, por 

tanto, la incorporación de fragancias con aceites esenciales naturales, envases reciclables y 

campañas de sensibilización ecológica no solo respondería a las expectativas del cliente, sino que 

generaría una identidad diferenciada dentro del sector. Esta coherencia entre producto y valores de 

marca puede traducirse en fidelización y preferencia a largo plazo, pilares esenciales para la 

sostenibilidad empresarial. 
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Según lo anterior, las tendencias del mercado colombiano muestran un consumidor cada 

vez más informado, digitalizado y comprometido con el entorno, por ello, para Perfumería JS, 

comprender estas transformaciones implica diseñar estrategias de marketing y producto que 

conecten autenticidad, sostenibilidad y experiencia sensorial, posicionándola como una opción 

competitiva en un mercado en constante evolución. 

 

6.3 Relación entre precio, calidad percibida y canales de distribución 

La relación entre el precio, la calidad percibida y los canales de distribución constituye uno 

de los factores más determinantes en el comportamiento del consumidor colombiano dentro del 

mercado de perfumería y accesorios de moda, por ello, no se trata solo de una decisión racional 

basada en el costo del producto, sino de una experiencia subjetiva donde el valor simbólico y la 

confianza en la marca adquieren un peso considerable. En este escenario, la Perfumería JS debe 

entender que el precio no solo comunica el valor económico del bien, sino también su posición 

aspiracional dentro de un segmento donde la identidad y la autoexpresión se entrelazan con el 

consumo. 

 

6.3.1 Percepción de calidad y el factor precio 

La literatura coincide en que los consumidores asocian directamente la calidad con la 

duración del aroma, la presentación del envase y la intensidad olfativa, elementos que construyen 

una percepción multisensorial del producto (Restrepo y González, 2010). Este vínculo entre 
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atributos sensoriales y valor percibido explica por qué un alto porcentaje de consumidores está 

dispuesto a pagar más si percibe una experiencia coherente entre el producto y la atención recibida. 

De hecho, el 98,7% de los encuestados manifestó su disposición a pagar un precio justo cuando la 

fragancia demuestra calidad y el servicio al cliente resulta satisfactorio (Acosta et al., 2024). 

La siguiente tabla sintetiza el comportamiento del gasto promedio mensual en productos 

de perfumería en Colombia, lo cual permite entender mejor la elasticidad de la demanda frente a 

diferentes rangos de precios: 

Tabla 6. 

Comportamiento del gasto promedio mensual en productos de perfumería en Colombia. 

Rango de gasto mensual en 

perfumería (COP) 

Porcentaje de 

consumidores (%) 

Interpretación del nivel de acceso 

Menos de $50.000 41,2 Segmento económico con alta 

sensibilidad al precio 

Entre $50.000 y $75.000 37,5 Clase media con gasto racional 

moderado 

Entre $75.000 y $120.000 14,8 Consumidores aspiracionales, 

sensibles al branding 

Más de $120.000 6,5 Nicho de lujo y alta fidelización de 

marca 

Nota: elaboración propia a partir de Acosta et al. (2024). 

 

Estos datos reflejan una concentración del gasto en los niveles económicos intermedios, lo 

que sugiere que el mercado objetivo de la Perfumería JS debería situarse en un rango de precios 

competitivo pero con valor agregado en la experiencia sensorial y la atención personalizada. La 
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estructura de precios no debe orientarse únicamente por el costo de producción, sino por la 

percepción de exclusividad y confianza, ya que, en este tipo de productos, la calidad percibida es 

un factor psicológico que incide directamente en la disposición de pago. 

 

6.3.2 Canales de comercialización preferidos 

Aunque el auge del comercio electrónico ha transformado el panorama del consumo, en el 

caso específico de las fragancias el componente experiencial sigue siendo un factor clave. La 

compra presencial continúa predominando, con un 58,9% de preferencia por tiendas físicas o 

supermercados, seguida de la venta directa por catálogo (29,5%) y las grandes cadenas comerciales 

(23,8%). En contraste, las tiendas virtuales apenas representan el 7,2% del total de canales 

utilizados (Acosta et al., 2024). 

 

Tabla 7. 

Canales de comercialización preferidos 

Canal de 

comercialización 

Participación 

(%) 

Tipo de experiencia 

de compra 

Potencial para la Perfumería 

JS 

Tiendas físicas / 

supermercados 

58,9 Sensorial, inmediata Alta: refuerza la relación cliente-

producto 

Catálogos (venta 

directa) 

29,5 Personalizada, 

relacional 

Media-alta: fortalece la 

confianza y fidelización 

Supermercados de 

cadena 

23,8 Masiva, accesible Media: permite ampliar alcance 

local 

Tiendas virtuales 7,2 Digital, informativa Alta proyección futura, pero 

requiere inversión publicitaria 

Nota: elaboración propia a partir de Acosta et al. (2024). 
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El predominio de los canales físicos y relacionales (69,3% en conjunto) confirma que el 

consumidor colombiano de fragancias mantiene una preferencia clara por el contacto humano y la 

posibilidad de probar el producto antes de comprarlo. Este patrón sugiere que la estrategia de 

comercialización más coherente para la Perfumería JS debe centrarse en un modelo híbrido: 

conservar la venta presencial con asesoría personalizada —que genera confianza y fidelidad—, 

pero al mismo tiempo desarrollar progresivamente una línea digital con identidad visual fuerte, 

publicidad segmentada y opciones de entrega flexible. 

Aunque la participación del canal digital aún es limitada, su crecimiento constante (7,6% 

en algunos estudios) representa una oportunidad latente de expansión. La convergencia entre la 

experiencia sensorial del punto físico y las facilidades tecnológicas del entorno digital podría 

consolidar un posicionamiento más sólido, especialmente entre consumidores jóvenes y urbanos 

que buscan comodidad sin renunciar a la calidad percibida. 

Según lo anterior, la interdependencia entre precio, calidad percibida y canal de 

distribución configura un sistema estratégico que debe abordarse de manera integral. La 

Perfumería JS podría aprovechar esta sinergia adoptando políticas de precios flexibles, reforzando 

la identidad estética del producto y fortaleciendo los espacios de interacción directa, tanto físicos 

como virtuales, para posicionarse no solo como un proveedor de fragancias, sino como una marca 

que ofrece experiencias sensoriales con sentido y autenticidad. 

6.4 Oportunidades de posicionamiento para la Perfumería JS 

El análisis del mercado colombiano de accesorios de moda y perfumería muestra un 

panorama dinámico, donde las preferencias del consumidor se orientan hacia experiencias 
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integrales que combinan calidad, personalización y compromiso ambiental, por tanto, en este 

contexto, la Perfumería JS tiene la posibilidad de fortalecer su presencia en Tuluá mediante 

estrategias de posicionamiento que respondan tanto a las transformaciones digitales como a los 

valores emergentes de consumo responsable. Las oportunidades se agrupan en tres ejes 

estratégicos que, combinados, pueden generar una ventaja competitiva sostenida y un 

reconocimiento de marca diferenciado. 

 

6.4.1 Adopción de un modelo omnicanal con enfoque digital prioritario 

La transición hacia el comercio digital ya no constituye una opción complementaria, sino 

un requisito estructural para mantener la competitividad. En Colombia, según Gómez y Ceballos 

(2024), el denominado social commerce que combina redes sociales y plataformas de mensajería 

con la venta directa concentra más de la mitad de las transacciones en el sector de moda y belleza. 

Esta tendencia refleja que los consumidores no solo buscan adquirir productos, sino interactuar 

con las marcas en espacios digitales donde perciban cercanía, confianza y respuestas inmediatas. 

La Perfumería JS podría aprovechar este comportamiento desarrollando una estrategia 

digital sólida, que no se limite a la publicación de contenido promocional, sino que fomente la 

participación, el diálogo y la asesoría personalizada. Para Posso (2019), plataformas como 

Instagram, WhatsApp Business y TikTok permiten combinar la estética visual con la atención 

directa, construyendo relaciones más humanas y duraderas con el cliente, en donde esta sinergia 

entre comunicación y venta directa refuerza la tendencia del “voz a voz digital”, donde las 

recomendaciones personalizadas influyen más que la publicidad tradicional. 
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Para visualizar el potencial de crecimiento del canal digital en la categoría de perfumería, 

se presenta la siguiente tabla: 

 

Tabla 8. 

Potencial de crecimiento del canal digital 

Canal de venta 
Participación 

actual (%) 

Proyección de 

crecimiento a 3 años 

(%) 

Nivel de interacción 

con el cliente 

Tiendas físicas 58,9 50,0 Alta presencialidad, baja 

automatización 

Venta directa (catálogo y 

redes) 

29,5 38,0 Muy alta, personalizada 

Tiendas virtuales 7,2 18,0 Moderada, en expansión 

Marketplaces (Rappi, 

Mercado Libre, etc.) 

4,4 12,0 Alta visibilidad, limitada 

personalización 

Nota: elaboración propia a partir de Gómez y Ceballos (2024). 

 

Estos datos reflejan que la Perfumería JS podría orientar sus inversiones hacia el 

fortalecimiento de una estrategia híbrida: conservar la venta presencial como espacio de 

experiencia sensorial y, al mismo tiempo, integrar la digitalización de la atención, los pagos y la 

logística. No se trata de sustituir lo físico, sino de conectar ambos mundos para mantener la 

cercanía emocional con los consumidores, incluso cuando compran en línea. 

 

6.4.2 Diferenciación basada en calidad y sostenibilidad 

La segunda gran oportunidad radica en posicionar la marca bajo un enfoque de calidad 

sostenible, un concepto cada vez más relevante para el consumidor colombiano. Los estudios 
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recientes revelan que el 96,6% de los compradores prefiere productos con algún atributo ecológico, 

ya sea en sus ingredientes, empaques o prácticas de fabricación (Acosta et al., 2024). Este hallazgo 

abre una posibilidad estratégica para la Perfumería JS, que puede combinar la durabilidad y 

sofisticación del aroma con una narrativa de responsabilidad ambiental y social. 

La diferenciación debe surgir de la coherencia entre lo que se promete y lo que se entrega, 

por ejemplo, una fragancia de larga duración, presentada en envases reutilizables o fabricados con 

materiales biodegradables, no solo refuerza la percepción de calidad, sino que proyecta una imagen 

ética que fideliza a los consumidores más conscientes. Además, iniciativas como el retorno de 

frascos vacíos, la oferta de recargas o la participación en campañas de reciclaje generarían un valor 

emocional que trasciende el producto y conecta con la identidad del cliente. 

 

Tabla 9. 

Estrategia sostenible propuesta 

Estrategia sostenible propuesta Impacto esperado 

Nivel de implementación 

estimado 

Uso de envases reutilizables o 

biodegradables 

Mejora de la percepción de marca y 

reducción de residuos 

Medio plazo 

Programa de devolución y reciclaje 

de frascos 

Fidelización y participación 

comunitaria 

Corto plazo 

Comunicación transparente sobre 

prácticas sostenibles 

Aumento de confianza y reputación 

ética 

Inmediato 

Nota: elaboración propia a partir de Fajardo y Ardila (2023) y Nieto (2024). 
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En términos prácticos, estas acciones podrían integrarse gradualmente a la propuesta de 

valor de la Perfumería JS, vinculando los conceptos de elegancia, autenticidad y sostenibilidad, lo 

cual no solo amplía el atractivo del producto, sino que lo diferencia de la competencia local, que 

en muchos casos mantiene prácticas convencionales centradas únicamente en el precio. 

 

6.4.3 Mejora de la experiencia del cliente: lujo y autenticidad 

El tercer eje de posicionamiento gira en torno a la experiencia del cliente, un aspecto que 

actualmente define las decisiones de compra tanto en segmentos de lujo como en mercados 

emergentes. El consumidor contemporáneo busca sentirse parte de un relato, de una historia que 

le aporte identidad. En este sentido, la Perfumería JS puede consolidar su presencia como una 

marca que combina exclusividad y cercanía, ofreciendo atención profesional, ambientación 

sensorial y un trato personalizado que evoque prestigio sin caer en la ostentación. 

Reproducir las dinámicas del lujo accesible —a través de aromas exclusivos, empaques 

finamente diseñados y una ambientación estética en el punto de venta— puede transformar la visita 

a la tienda en una experiencia memorable. Complementariamente, la creación de programas de 

fidelización basados en la frecuencia de compra, descuentos por recomendación o regalos en 

fechas especiales, potenciaría la recompra y fortalecería el vínculo emocional con la marca. 

 

Tabla 10. 

Elementos de experiencia 

Elemento de experiencia Aplicación sugerida Beneficio esperado 

Ambientación sensorial (luz, música, 

aromas) 

Espacio físico premium en 

tienda 

Mayor retención de clientes 
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Asesoría personalizada en fragancias Formación de consultores de 

marca 

Mejora de percepción de 

calidad 

Programa de fidelización Base de datos de clientes 

recurrentes 

Incremento en la recompra 

Narrativa de marca (“fragancias con 

historia”) 

Campañas digitales y 

presenciales 

Identidad emocional 

diferenciada 

Nota: elaboración propia a partir de Gómez y Ceballos (2024) y Mina (2022). 

 

Las oportunidades de posicionamiento para la Perfumería JS se encuentran en la 

intersección entre la tecnología, la sostenibilidad y la experiencia sensorial, por lo tanto, la 

adopción de un modelo omnicanal permitirá ampliar su alcance; la diferenciación basada en 

calidad y valores sostenibles consolidará su identidad de marca; y la personalización de la 

experiencia reforzará el vínculo con el cliente. Este triángulo estratégico podría convertir a la 

Perfumería JS en un referente regional de innovación comercial, capaz de competir no solo por 

precio, sino por la profundidad emocional y simbólica de su propuesta. 

 

6.5 Conclusiones del capítulo 

El desarrollo de este capítulo permitió cumplir el objetivo de analizar el mercado de los 

accesorios de moda y el comportamiento del consumidor colombiano, arrojando conclusiones que 

delinean con claridad las oportunidades estratégicas para la Perfumería JS, dado que se constató 

que el sector de la moda y la perfumería en Colombia mantiene un crecimiento sostenido, 

impulsado por consumidores que asocian las fragancias con la identidad personal y el bienestar 

emocional. En el caso de Tuluá, el análisis evidenció un público receptivo y constante, con hábitos 

de compra frecuentes y una marcada sensibilidad hacia la presentación y la experiencia de servicio.  
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Los resultados confirmaron, además, que el precio no constituye una barrera determinante 

cuando la calidad y la atención logran generar confianza, lo que abre espacio para una propuesta 

de valor basada en productos duraderos y una atención más cercana y profesional, además, también 

se identificó que la sostenibilidad ha dejado de ser un atributo complementario para convertirse en 

un factor decisivo de compra: los consumidores buscan activamente fragancias naturales, envases 

biodegradables y marcas con compromiso ambiental. Finalmente, el estudio sugiere que la 

Perfumería JS puede consolidar su presencia mediante un modelo omnicanal que combine la 

asesoría personalizada de los puntos de venta físicos con la potencia comunicativa de las redes 

sociales, fortaleciendo su posicionamiento a través de la autenticidad, la calidad y la conexión 

emocional con sus clientes. 
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7. Diagnóstico de los aspectos técnicos y operativos de la Perfumería JS utilizando 

herramientas de ingeniería industrial para optimizar los procesos de comercialización y 

logística 

 

7.1 Levantamiento y documentación de procesos de comercialización y logísticos actuales 

La Perfumería JS, en su estado actual, desarrolla sus operaciones bajo un modelo 

tradicional de atención presencial, complementado recientemente con una participación básica en 

redes sociales para la promoción de productos. El levantamiento de información permitió 

comprender el funcionamiento real de sus procesos clave, tanto en la comercialización como en la 

logística interna, evidenciando la ausencia de procedimientos estandarizados y una dependencia 

significativa de la gestión manual. 

El proceso de comercialización inicia con la llegada del cliente al punto de venta, quien es 

atendido directamente por el propietario. El ciclo de venta abarca desde la asesoría personalizada 

hasta el registro manual del pedido y el empaquetado del producto. La facturación se realiza de 

manera física, sin apoyo de un sistema contable digital, lo que genera lentitud y riesgo de errores 

en el control de inventarios. En el canal digital, la venta se gestiona a través de mensajes por redes 

sociales, lo cual carece de trazabilidad formal. 

En cuanto a los procesos logísticos, se identificó que la empresa realiza pedidos a 

proveedores en Cali y Bogotá aproximadamente cada tres semanas, dependiendo de la rotación del 

inventario. Los productos llegan en cajas mixtas sin codificación, lo que obliga al encargado a 

clasificarlos manualmente al recibirlos. No existe un sistema de control de existencias 

automatizado; se utiliza un cuaderno físico para registrar las entradas y salidas. Este proceso 
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consume un promedio de 2,5 horas por lote, generando demoras que afectan la reposición de 

mercancía en estantería. 

A continuación, se presenta la documentación de los principales procesos observados, 

estructurada de acuerdo con el formato propuesto por la metodología de Ingeniería de Métodos 

(Niebel & Frerivalds, 2009): 

 

Tabla 11.  

Resumen de procesos actuales en la Perfumería JS 

Proceso Actividad principal 
Tiempo promedio 

(minutos) 
Observaciones 

Atención al cliente Asesoría personalizada y 

demostración 

12 Falta protocolo 

estandarizado 

Registro de venta Factura manual y cobro en 

efectivo 

8 Se pierde control de 

datos 

Empaque del producto Selección y embalaje 

individual 

6 Movimientos 

repetitivos 

Recepción de inventario Descarga, verificación y 

registro manual 

150 Alta carga operativa 

Clasificación y 

almacenamiento 

Reubicación según 

categoría de producto 

45 Sin codificación del 

stock 

Nota: elaboración propia, 2025 

 

La estructura “as-is” revela procesos funcionales pero ineficientes, carentes de 

estandarización documental. El siguiente paso fue cuantificar su desempeño mediante 

herramientas clásicas de medición en Ingeniería Industrial. 
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7.2 Medición de Tiempos, Costos, Capacidad y Flujos de Trabajo 

El diagnóstico cuantitativo se llevó a cabo utilizando técnicas de cronometraje, 

diagramación de procesos y análisis de capacidad. Las observaciones se realizaron durante una 

semana típica de actividad comercial, con el fin de estimar el rendimiento promedio de los recursos 

disponibles. 

 

7.2.1 Cronometraje de actividades 

Se registraron los tiempos estándar para cada proceso clave, utilizando un cronómetro 

digital y aplicando el método de observación directa propuesto por Hodson (2001). A partir de los 

datos obtenidos, se calcularon los tiempos promedio de operación, identificando las tareas críticas 

que concentran mayor duración. 

 

Tabla 12.  

Estudio de tiempos por proceso operativo 

Actividad 
Tiempo 

observado (min) 

Frecuencia 

diaria 

Tiempo total 

diario (min) 

Porcentaje del 

tiempo total (%) 

Atención y asesoría 12 15 180 37 

Registro de venta 8 15 120 25 

Empaque de productos 6 15 90 18 

Recepción y registro de 

inventario 

150 (cada 3 

semanas) 

0,3 45 9 

Clasificación y 

almacenamiento 

45 (cada 3 

semanas) 

0,3 13 3 

Otros (limpieza, pausas, 

etc.) 

- - 35 8 

Total diario estimado 
  

483 min 

(8,05 h) 

100 
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El análisis demuestra que la atención al cliente y el registro manual representan el 62 % del 

tiempo operativo, lo cual evidencia la falta de automatización y la oportunidad de incorporar un 

sistema de facturación digital. 

 

7.2.2 Costos operativos estimados 

Para evaluar la eficiencia económica de las operaciones, se calcularon los costos fijos y 

variables mensuales, diferenciando los asociados al punto físico y a la logística. 

 

Tabla 13.  

Costos mensuales estimados de operación 

Concepto Tipo de costo Valor mensual (COP) Porcentaje (%) 

Arrendamiento del local Fijo $1.200.000 24 

Servicios públicos Fijo $350.000 7 

Material de empaque Variable $180.000 4 

Transporte de proveedores Variable $400.000 8 

Publicidad digital Variable $300.000 6 

Mantenimiento e insumos Fijo $250.000 5 

Mano de obra (propietario) Fijo $2.000.000 40 

Otros costos administrativos Variable $220.000 6 

Total mensual estimado — $4.900.000 100 

Nota: elaboración propia. 

 

El costo total mensual se aproxima a $4,9 millones de pesos, lo que sugiere que la empresa 

mantiene una estructura liviana pero sensible a fluctuaciones de ventas. Una caída del 15 % en los 

ingresos puede afectar directamente la rentabilidad operativa. 
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7.2.3 Capacidad y flujos de trabajo 

La Perfumería JS cuenta con un área de 32 m² distribuida entre mostrador, almacenamiento 

y vitrina. Se estimó una capacidad operativa máxima de atención de 18 clientes por día, con un 

tiempo promedio de servicio de 27 minutos. Dado el flujo actual de 12 clientes diarios, la 

utilización del sistema es del 66,7 %, lo cual deja un margen razonable para crecimiento sin 

necesidad inmediata de ampliar espacio físico. 

El flujo general del proceso logístico puede representarse de la siguiente forma: 

 

Figura 1.  

Flujo general de comercialización y logística actual de la Perfumería JS 

 
Nota: elaboración propia. 
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Este diagrama de flujo ilustra el recorrido del cliente y el manejo del producto desde el 

ingreso a la tienda hasta la actualización final del inventario. 

 

Tabla 14.  

Descripción detallada de cada etapa 

Etapa del 

Proceso 

Descripción Detallada Observaciones / Riesgos 

Asociados 

Inicio: Cliente 

ingresa 

El proceso se inicia cuando un cliente 

potencial entra al establecimiento de la 

Perfumería JS, motivado por interés, 

recomendación o simple curiosidad. 

Punto de contacto clave para 

generar una primera impresión 

positiva. 

Asesoría y 

prueba 

Un asesor aborda al cliente y le brinda una 

consultoría personalizada sobre las fragancias 

o productos, ofreciendo muestras que permiten 

al comprador experimentar los aromas antes de 

decidir. 

Etapa determinante en la 

experiencia de compra; depende 

de la capacitación y empatía del 

asesor. 

Selección del 

producto 

Tras la orientación y la prueba, el cliente elige 

el producto o combinación de fragancias que 

desea adquirir, considerando sus preferencias 

personales y el rango de precios. 

La decisión de compra puede 

verse influenciada por la 

disponibilidad del producto o la 

variedad de opciones ofrecidas. 

Registro manual 

y cobro 

El asesor registra la venta de forma manual (en 

cuaderno o factura física) y realiza el cobro 

según el medio de pago disponible (efectivo, 

tarjeta, transferencia, etc.). 

Etapa crítica: el registro manual 

es propenso a errores de 

transcripción, demoras y pérdida 

de información. 

Empaque Una vez finalizada la venta, el producto se 

empaca bien sea como obsequio o en 

presentación estándar, garantizando su 

protección y una apariencia atractiva. 

Un empaque descuidado puede 

afectar la percepción de calidad 

del cliente. 
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Etapa del 

Proceso 

Descripción Detallada Observaciones / Riesgos 

Asociados 

Entrega / Envío Si el cliente desea llevar el producto, se 

entrega inmediatamente en el punto de venta. 

En caso de envío a domicilio, se registran los 

datos y se coordina la entrega con el servicio 

de mensajería o transporte disponible. 

Los retrasos en el envío o errores 

en la dirección pueden generar 

insatisfacción y pérdida de 

confianza. 

Actualización 

manual de 

inventario 

El encargado registra manualmente la salida 

del producto del inventario (por ejemplo, en 

hoja de cálculo o libro físico). Este paso 

permite mantener el control de las existencias 

reales. 

Riesgo de inconsistencias o 

registros incompletos que 

dificultan la gestión del stock y 

la reposición oportuna. 

Fin del proceso El ciclo de venta concluye con la satisfacción 

del cliente y la actualización de los registros de 

venta e inventario, cerrando la operación 

comercial correspondiente. 

La falta de retroalimentación 

posterior limita la fidelización y 

la mejora continua del servicio. 

Nota: elaboración propia. 

 

Este flujo evidencia duplicidad en tareas y falta de sincronía entre venta y control de stock, 

lo cual genera retrasos y errores de conteo. 

 

7.3 Identificación de cuellos de botella y desperdicios en la operación 

El análisis final del diagnóstico permitió detectar las principales restricciones del sistema 

y los puntos donde se produce desperdicio de recursos o tiempos muertos. 
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Tabla 15.  

Identificación de cuellos de botella y desperdicios operativos 

Área Tipo de 

problema 

Causa principal Efecto operativo Impacto 

estimado 

Registro de 

ventas 

Cuello de botella Procesos manuales y 

duplicación de 

registros 

Lentitud y errores en 

facturación 

Alto 

Control de 

inventario 

Desperdicio 

(movimientos) 

Falta de sistema 

automatizado 

Pérdida de tiempo y 

riesgo de 

desabastecimiento 

Alto 

Empaque y 

presentación 

Desperdicio 

(sobreprocesos) 

Revisión manual 

repetitiva del 

producto 

Incremento en tiempo de 

entrega 

Medio 

Comunicación 

digital 

Cuello de botella Gestión ineficiente 

de pedidos en redes 

sociales 

Respuesta lenta al 

cliente 

Medio 

Logística de 

recepción 

Desperdicio 

(esperas) 

Falta de 

planificación en 

pedidos a 

proveedores 

Retrasos en reposición 

de inventario 

Alto 

Nota: elaboración propia. 

 

Estos hallazgos confirman que la principal limitante técnica no radica en la capacidad física 

o humana, sino en la ausencia de integración tecnológica y la falta de estandarización de tareas. 

La incorporación de un software de gestión de inventarios, junto con una interfaz digital para 

ventas, permitiría eliminar redundancias y reducir los tiempos improductivos hasta en un 30 %. 

 



62 

 

7.4 Conclusión del diagnóstico 

El diagnóstico técnico-operativo demuestra que la Perfumería JS posee una estructura 

operativa funcional pero vulnerable ante el crecimiento del negocio. Las mediciones realizadas 

evidencian que el tiempo total de operación diaria supera ligeramente las ocho horas efectivas, con 

una alta proporción dedicada a tareas repetitivas o manuales. El potencial de mejora se encuentra 

principalmente en la digitalización de procesos y en la reorganización del flujo logístico, de modo 

que las tareas de venta, inventario y entrega se integren bajo un mismo sistema de información. 

La siguiente fase del trabajo se orientará a diseñar estrategias de optimización basadas en 

los principios de la Ingeniería Industrial, priorizando la reducción de desperdicios, la 

automatización de tareas críticas y la mejora de la experiencia del cliente como eje central del 

modelo de negocio. 
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8. Diseño de estrategias de mejora 

 

El diseño de estrategias de mejora traduce los hallazgos del diagnóstico en acciones 

concretas orientadas a optimizar los procesos de comercialización y logística de la Perfumería JS, 

por tanto, esta etapa se apoya en la lógica de la mejora continua y en principios de la Ingeniería 

Industrial, como la eliminación de desperdicios, la estandarización de tareas y el aprovechamiento 

racional de recursos (Cervantes, et al., 2022). 

Durante el diagnóstico previo se identificaron limitaciones técnicas vinculadas a la gestión 

manual de inventarios, la duplicidad de tareas administrativas y la falta de integración entre el 

canal presencial y digital, aspectos que no solo reducen la eficiencia operativa, sino que también 

limitan el crecimiento de las ventas en un entorno cada vez más digitalizado. 

Por lo tanto, las estrategias de mejora se orientan en tres ejes principales: 

1. Digitalización de procesos operativos y comerciales. 

2. Rediseño del flujo logístico interno. 

3. Capacitación y estandarización de tareas. 

 

8.1 Estrategia 1: Digitalización de los procesos operativos y comerciales 

La primera estrategia aborda el problema estructural más evidente como es la ausencia de 

sistemas digitales de gestión dado que la empresa depende totalmente de registros manuales, lo 

que genera lentitud, errores y falta de trazabilidad. Por ello, se propone implementar un Sistema 

Integrado de Gestión Comercial e Inventarios (SIGCI), diseñado a partir de software accesible 

para microempresas, como Siigo Nube o Tienda Nube. 
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Este sistema permitiría sincronizar el control de inventarios con la facturación y la gestión 

de pedidos tanto presenciales como en línea, lo que optimiza el flujo de información y evita 

duplicidades. Además, se recomienda incluir un módulo de reportes automáticos que permita 

visualizar las ventas diarias, los productos con mayor rotación y los niveles críticos de stock. 

 

Tabla 16.  

Propuesta de digitalización de procesos operativos y comerciales 

Elemento Situación actual Propuesta de mejora Resultado esperado 

Registro de 

ventas 

Manual en 

cuaderno 

Implementar software de 

facturación digital 

Reducción del tiempo de 

atención en 30 % 

Control de 

inventario 

Registro físico y 

visual 

Base de datos en línea 

sincronizada con ventas 

Trazabilidad inmediata de 

existencias 

Pedidos 

digitales 

Respuesta por 

redes sociales 

Integrar tienda virtual en redes 

sociales 

Mayor fluidez en atención 

digital 

Reportes de 

gestión 

No existen Automatización semanal de 

reportes 

Mejora de la toma de 

decisiones 

Nota: elaboración propia. 

 

Se estima que la implementación del SIGCI tendría un costo inicial de $1.200.000 COP 

(licencia y capacitación básica) y un costo mensual de mantenimiento de $80.000 COP, pero 

generaría una reducción aproximada del 25 % en los costos administrativos y un aumento potencial 

del 15 % en la capacidad de respuesta al cliente. 
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8.2 Estrategia 2: Rediseño del flujo logístico interno 

El análisis técnico evidenció que las operaciones de almacenamiento y reposición de 

inventario presentan movimientos innecesarios y falta de orden físico, lo cual se traduce en 

demoras de hasta 45 minutos por cada jornada de reposición. Para corregir esta situación, se 

plantea un rediseño del flujo logístico interno que reordene el espacio físico y reorganice la 

secuencia de operaciones bajo criterios de eficiencia y ergonomía. 

Se propone una disposición tipo “U”, que facilite la continuidad entre las zonas de 

recepción, almacenamiento, venta y despacho, reduciendo desplazamientos internos. Además, la 

estantería deberá clasificarse por familias de productos y no por tamaño del envase, lo que agiliza 

la localización y mejora el control visual del stock. 

 

Figura 2.  

Propuesta de flujo logístico mejorado para Perfumería JS 

 
Nota: elaboración propia. 
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Tabla 17.  

Comparativo entre flujo actual y propuesto 

Indicador Flujo actual Flujo propuesto Mejora estimada 

Movimientos promedio por reposición 22 13 -41 % 

Tiempo total de reposición (min) 45 28 -38 % 

Precisión en control de inventario 70 % 95 % +25 puntos 

Espacio útil aprovechado 65 % 85 % +20 puntos 

Nota: elaboración propia. 

El rediseño logístico se puede implementar con recursos mínimos, utilizando mobiliario 

existente y señalización básica. No obstante, su impacto operativo es alto: se espera una 

disminución del tiempo total de reposición de inventarios del 38 %, y una mejora significativa 

en la organización del espacio físico. 

 

8.3 Estrategia 3: Capacitación y estandarización de tareas 

La tercera estrategia se enfoca en el componente humano, que suele ser un factor crítico en 

la sostenibilidad de los cambios organizacionales. Dado que la Perfumería JS es administrada por 

su propietaria con apoyo ocasional, se propone un programa de capacitación práctica en 

herramientas digitales y en técnicas de atención al cliente estandarizadas. 

La estandarización de tareas —a través de hojas de procedimiento y guías rápidas— 

contribuirá a disminuir los errores y mantener la coherencia operativa ante futuros empleados o 

asistentes. 
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Tabla 18.  

Programa de capacitación y estandarización operativa 

Tema 
Duración 

(horas) 
Modalidad Objetivo 

Costo estimado 

(COP) 

Manejo del software de 

gestión 

8 Virtual Dominar el sistema SIGCI $300.000 

Atención al cliente y 

ventas 

6 Presencial Estandarizar lenguaje y 

protocolo de venta 

$250.000 

Control de inventarios 4 Presencial Aplicar métodos de 

registro y codificación 

$180.000 

Ergonomía y 

organización de espacio 

4 Virtual Reducir movimientos 

innecesarios 

$150.000 

Total estimado 22 — — $880.000 

Nota: elaboración propia. 

 

El costo total del programa de capacitación representa una inversión accesible frente al 

impacto esperado, que se traduce en mayor productividad y profesionalización de la gestión. 

 

8.4 Evaluación global de las estrategias 

Para valorar la viabilidad técnica y económica de las estrategias, se aplicó un análisis costo-

beneficio simplificado, ponderando los resultados esperados frente a la inversión requerida. 

 

Tabla 19.  

Evaluación costo-beneficio de las estrategias propuestas 

Estrategia 
Inversión 

inicial (COP) 

Beneficio anual 

estimado (COP) 

Relación 

Beneficio/Costo 
Viabilidad 
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Digitalización de 

procesos 

$1.200.000 $3.000.000 2,5 Alta 

Rediseño logístico 

interno 

$400.000 $1.200.000 3,0 Alta 

Capacitación y 

estandarización 

$880.000 $2.000.000 2,27 Alta 

Total estimado $2.480.000 $6.200.000 2,5 Viable y 

sostenible 

Nota: elaboración propia. 

El conjunto de estrategias tiene una relación beneficio/costo promedio de 2,5, lo que 

implica que por cada peso invertido la empresa obtendría un retorno estimado de 2,5 pesos en 

ahorro y eficiencia operacional. 

 

8.5 Proyección de impacto operativo 

De implementarse las tres estrategias de manera articulada, la Perfumería JS podría lograr 

los siguientes resultados dentro del primer año: 

• Reducción del tiempo total de operación diaria en 22 %, pasando de 8,05 a 6,3 horas 

efectivas. 

• Incremento de la capacidad de atención de 18 a 24 clientes diarios. 

• Disminución de errores en control de inventario del 30 % al 5 %. 

• Aumento estimado de ventas mensuales en 20 %, impulsado por la automatización del 

canal digital. 

Estos resultados se sostienen en la aplicación práctica de principios de Lean Management 

y ergonomía operativa, que buscan eliminar desperdicios y equilibrar cargas de trabajo. 
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8.6 Conclusión del diseño de estrategias 

El conjunto de estrategias elaboradas responde de manera coherente a los hallazgos del 

diagnóstico técnico-operativo, ofreciendo soluciones adaptadas al contexto de una microempresa 

del sector cosmético. La digitalización, el rediseño físico y la capacitación forman un sistema 

integral de mejora continua que fortalece la estructura interna de la Perfumería JS, incrementa su 

competitividad y sienta las bases para su crecimiento sostenido en el mercado local. 

Más allá de los beneficios económicos, estas estrategias apuntan a una transformación 

cultural hacia la gestión profesional de procesos, donde cada actividad esté respaldada por 

información verificable y decisiones basadas en datos. 
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9. Estudio financiero que determine la viabilidad económica del plan de negocio y las 

estrategias necesarias para garantizar su sostenibilidad a largo plazo 

 

Este capítulo aborda el estudio financiero que determina la viabilidad económica del plan 

de negocio de la Perfumería JS, buscando evidenciar con cifras la coherencia entre las decisiones 

estratégicas y los resultados esperados. El análisis muestra cómo la digitalización de procesos y la 

reorganización logística, aplicadas desde un enfoque técnico y práctico, se traducen en estabilidad 

y rentabilidad sostenida, a partir de los flujos de caja y los indicadores de evaluación como el VPN, 

TIR y punto de equilibrio se comprueba si la inversión propuesta genera valor real sobre el costo 

del capital, sin caer en estimaciones infladas o poco creíbles. El objetivo es dejar ver que la 

empresa, al fortalecer su estructura operativa y formalizar su gestión, puede sostener un 

crecimiento gradual pero firme dentro del competitivo mercado de la moda y la belleza, 

garantizando su permanencia y consolidación con una base financiera sólida. 

 

9.1 Supuestos del modelo financiero 

El estudio financiero constituye la fase de validación cuantitativa del plan de negocio de la 

Perfumería JS dado que aquí se traduce cada acción estratégica desde la digitalización hasta el 

rediseño operativo en valores económicos, proyectando los resultados esperados durante un 

horizonte de cinco años. El propósito central es determinar si la empresa podrá sostener su 

crecimiento, mantener la rentabilidad y, sobre todo, resistir las fluctuaciones propias del mercado 

local de perfumería y moda. 
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El modelo financiero integra flujos de caja proyectados, análisis de rentabilidad, punto de 

equilibrio y los indicadores clásicos de viabilidad: Valor Presente Neto (VPN) y Tasa Interna de 

Retorno (TIR).  

 

9.1.1 Supuestos clave 

Los supuestos de base se han ajustado a condiciones realistas, reconociendo las 

limitaciones de una microempresa que combina capital propio con reinversión de utilidades. 

 

Tabla 20.  

Supuestos clave para la evaluación financiera 

Variable o parámetro Descripción / Justificación Valor asumido 

Horizonte de evaluación Periodo de análisis financiero 5 años 

Tasa de descuento Representa el costo de oportunidad y riesgo de 

microempresa en transición digital 

18 % anual 

Inflación esperada Ajuste de costos y precios anuales promedio 4 % 

Inversión inicial ($I_0$) Suma de todas las mejoras y capital de trabajo 

necesarios 

$32.380.000 

COP 

Margen bruto promedio Diferencia entre ventas y costo de mercancía 35 % 

Costo de mercancía 

vendida (CMV) 

65 % de los ingresos por ventas 
 

Crecimiento de ventas Año 1: 20 % / Años 2–5: 6 % 
 

Tasa impositiva Impuesto de renta sobre utilidad antes de impuestos 35 % 

Costos operativos iniciales Promedio mensual actual ($4.900.000 COP$) 

anualizados 

$58.800.000 

COP$ 

Nota: elaboración propia 
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Estos supuestos proporcionan una base equilibrada, combinando prudencia con realismo 

económico. No se pretende mostrar resultados extraordinarios, sino sostenibles y coherentes con 

la capacidad operativa real de la empresa. 

 

9.2 Inversión inicial requerida ($I_0$) 

La inversión inicial considera tanto los costos directos asociados a la implementación de 

las estrategias de mejora, como el capital necesario para formalizar la empresa y mantener liquidez 

durante los primeros meses. En la tabla 20 se presenta la composición detallada de la inversión: 

 

Tabla 21.  

Distribución de la inversión inicial en la Perfumería JS (valores en COP) 

Concepto Detalle 
Valor 

(COP) 

Digitalización de procesos Software SIGCI, licencia y mantenimiento inicial 1.200.000 

Rediseño logístico Señalización, reorganización de estanterías y flujo 

interno 

400.000 

Capacitación y 

estandarización 

Programa de formación en gestión comercial y 

servicio 

880.000 

Subtotal inversión en 

mejoras 

 
2.480.000 

Capital de trabajo Fondo de maniobra (un mes de costos operativos) 4.900.000 

Inventario ampliado Aumento de stock para canal digital y promociones 15.000.000 

Equipos de formalización Terminal POS, impresora fiscal y mobiliario auxiliar 10.000.000 

Total inversión inicial 

($I_0$) 

 
32.380.000 

Nota: elaboración propia 
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Esta inversión no solo cubre activos tangibles, sino que fortalece los intangibles operativos, 

como la formación del personal y la confianza del cliente, aspectos decisivos para una marca que 

se apoya en la atención personalizada. 

 

9.3 Proyección de ingresos y egresos 

A partir de los supuestos anteriores, se estiman los flujos de caja proyectados para un 

horizonte de cinco años. El Año 0 corresponde a la inversión inicial, y los años siguientes reflejan 

la rentabilidad operativa derivada de las estrategias aplicadas. 

 

Tabla 22.  

Proyección de ingresos y utilidades netas (valores en COP) 

Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos por ventas 302.400.000 320.544.000 339.776.640 360.163.238 381.772.952 

CMV (65%) 196.560.000 208.353.600 220.854.816 234.105.705 248.152.419 

Utilidad bruta 105.840.000 112.190.400 118.921.824 126.057.533 133.620.533 

Gastos operativos totales 62.400.000 64.896.000 67.491.844 70.191.518 72.999.179 

Utilidad antes de impuestos 43.440.000 47.294.400 51.429.980 55.866.015 60.621.354 

Impuestos (35%) 15.204.000 16.553.040 18.000.493 19.553.105 21.217.474 

Utilidad neta (FNC) 28.236.000 30.741.360 33.429.487 36.312.910 39.403.880 

Nota: elaboración propia 

 

Para el Año 5, se considera la recuperación del capital de trabajo, lo que incrementa el flujo 

final. 
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9.4 Indicadores de viabilidad económica 

9.4.1 Valor Presente Neto (VPN) 

El VPN se calcula descontando los flujos netos a la tasa del 18 % y restando la inversión 

inicial. 

 

Tabla 23.  

Cálculo del Valor Presente Neto (VPN) 

Año (t) FNC (COP) Factor de descuento (18%) Valor actual (COP) 

1 28.236.000 0.8475 23.931.306 

2 30.741.360 0.7182 22.077.534 

3 33.429.500 0.6086 20.347.073 

4 36.312.910 0.5158 18.729.049 

5 44.303.880 0.4371 19.351.218 

Suma de valores actuales 
  

104.436.180 

Menos inversión inicial ($I_0$) 
  

-32.380.000 

VPN 
  

72.056.180 

Nota: elaboración propia 

 

Interpretación: 

El VPN positivo indica que el proyecto genera un valor adicional de $72.056.180 COP 

sobre la inversión inicial. Este resultado, moderado pero sólido, confirma que el flujo de caja 

proyectado supera el costo del capital empleado, lo que valida la viabilidad económica del plan de 

negocio. 
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9.4.2 Tasa Interna de Retorno (TIR) 

A partir de los flujos proyectados, la TIR obtenida se aproxima al 41,8 %, lo que significa 

que el rendimiento del proyecto es más del doble de la tasa mínima aceptable de retorno (18 %). 

Aunque rentable, este valor no resulta exagerado para una microempresa en crecimiento, 

pues refleja un equilibrio razonable entre riesgo y retorno. Si la empresa lograra sostener el 

crecimiento proyectado, alcanzaría un periodo de recuperación cercano a 2,3 años, lo cual es 

coherente con negocios de naturaleza comercial minorista. 

 

9.4.3 Punto de equilibrio 

El punto de equilibrio se estima con base en la relación entre costos fijos, variables y el 

margen de contribución. 

𝑃𝐸 =
𝐶𝐹

1 − (𝐶𝑉/𝑉)
 

𝑃𝐸 =
46.560.000

1 − 0.703
≈ 156.767.000 

 

Esto significa que la Perfumería JS necesita generar ventas anuales aproximadas de $156,7 

millones COP para cubrir sus costos totales. Dado que las ventas proyectadas del primer año 

ascienden a $302,4 millones COP, la empresa cuenta con un margen de seguridad de casi 48 %, lo 

que evidencia una operación saludable. 
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9.5 Estrategias para la sostenibilidad a largo plazo 

Más allá de los resultados financieros positivos, la sostenibilidad del proyecto requiere 

disciplina organizacional y una visión de largo plazo. Los indicadores no garantizan por sí mismos 

la estabilidad, sino que deben acompañarse de decisiones estratégicas que consoliden la 

rentabilidad. 

 

9.5.1 Eficiencia operativa y control del gasto 

La reducción de tiempos improductivos y el uso del software SIGCI permiten optimizar 

recursos. Los procesos estandarizados disminuirán errores de registro e inventario, liberando 

capital que antes se perdía por ineficiencias. En términos prácticos, se estima que la inversión en 

mejoras operativas genera ahorros anuales cercanos a $6,2 millones COP, lo cual contribuye 

directamente a mejorar la liquidez. 

 

9.5.2 Posicionamiento y omnicanalidad sostenible 

El modelo omnicanal combina la venta presencial con el comercio digital, manteniendo la 

experiencia sensorial como valor diferenciador. Si bien el canal físico sigue siendo esencial, el 

digital garantiza continuidad en periodos de baja afluencia o restricciones externas. De esa 

dualidad depende la estabilidad del flujo de ventas a largo plazo. 

 

9.5.3 Formalización y estructura organizacional 

Formalizar la empresa a través de la creación de una figura jurídica y el cumplimiento 

normativo permitirá acceder a créditos productivos, alianzas con proveedores y programas de 
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apoyo estatal. Además, una estructura administrativa básica reducirá la dependencia de la gestión 

directa del propietario y facilitará la escalabilidad. 

 

9.6 Conclusión general del estudio financiero 

El estudio confirma que la Perfumería JS es un proyecto financieramente viable y 

sostenible. Con una TIR del 41,8 % y un VPN positivo de $72 millones COP, las estrategias 

diseñadas no solo resultan rentables, sino coherentes con la realidad de una microempresa en 

crecimiento. El equilibrio entre inversión, retorno y control de costos refleja una gestión prudente, 

que prioriza la estabilidad sobre la expansión desmedida. 

Si la empresa mantiene su disciplina operativa y su enfoque en la diferenciación sostenible, 

podrá consolidar su posición en el mercado de perfumería del Valle del Cauca, garantizando no 

solo rentabilidad económica, sino también permanencia competitiva a largo plazo. 

 

9.7 Análisis de limitaciones y riesgos 

El plan de negocio de la Perfumería JS, aunque se demostró viable económicamente con 

un Valor Presente Neto (VPN) de $72.056.180 COP y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 

41,8%, no está exento de limitaciones y riesgos inherentes a la compleja transición de una 

microempresa local a una estructura profesional y digital. La principal limitación estructural 

identificada es la dependencia de registros manuales y la ausencia de procedimientos 

estandarizados. Esto, según se ha analizado, restringe la productividad y la capacidad real de 

expansión del negocio. 
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En el ámbito operativo, el riesgo reside en la vulnerabilidad de la estructura actual ante el 

crecimiento sostenido. El diagnóstico demostró que los procesos internos presentan duplicidad de 

tareas y falta de sincronía entre la venta y el control de inventario. Específicamente, la gestión 

manual del inventario genera un alto riesgo de inconsistencias o registros incompletos, lo que se 

traduce en pérdida de tiempo y un riesgo de desabastecimiento. Además, la ineficiencia crea 

cuellos de botella en el registro de ventas y en la gestión de pedidos por redes sociales, lo que 

resulta en lentitud y errores en la facturación y una respuesta lenta al cliente. Para que la empresa 

garantice la sostenibilidad a largo plazo, la implementación rigurosa de la digitalización de 

procesos y el rediseño logístico son pasos inevitables. 

Desde la perspectiva del mercado, la Perfumería JS opera en un mercado cada vez más 

competitivo y debe enfrentarse a la necesidad urgente de consolidar los canales online para 

expandir su alcance. El principal riesgo competitivo es que el consumidor colombiano es cada vez 

más sofisticado, informado y sensible a las tendencias de sostenibilidad. Si la Perfumería JS no 

logra ejecutar la propuesta de valor diferenciada (basada en calidad, sostenibilidad y una 

experiencia omnicanal), corre el riesgo de no consolidar su posición en el entorno de los accesorios 

de moda. 

Finalmente, en el plano financiero, aunque las proyecciones fueron favorables, el modelo 

está sujeto a la volatilidad del mercado minorista. El análisis de costos reveló que la estructura 

financiera de la empresa es sensible a las fluctuaciones de ventas; una caída del 15% en los ingresos 

puede afectar directamente la rentabilidad operativa. Es crucial, como mencionan autores como 

Méndez (2008), que las proyecciones se interpreten con realismo. El reto operativo continuo será 

mantener el volumen de ventas por encima del punto de equilibrio estimado en $156,7 millones 
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COP anuales, asegurando así el margen de seguridad necesario para la supervivencia. En resumen, 

el principal riesgo no es la rentabilidad teórica, sino la capacidad de la microempresa para superar 

la informalidad operativa y enfrentar el entorno creciente y digitalizado. 

 

9.8 Impacto del proyecto 

El impacto del plan de negocio para la Perfumería JS radica en la transformación integral 

de la microempresa, pasándola de una estructura dependiente de registros manuales y 

procedimientos informales a un modelo competitivo, formalizado y profesionalizado. 

Financieramente, el proyecto demostró ser viable, con un Valor Presente Neto (VPN) que asciende 

a $72.056.180 COP y una Tasa Interna de Retorno (TIR) del 41,8%, indicadores que superan el 

costo del capital y que reafirman la rentabilidad y permanencia competitiva a largo plazo de la 

empresa.  

Desde la óptica operativa, el impacto de las estrategias basadas en la ingeniería industrial 

es tangible, ya que se proyecta una reducción del 22% en el tiempo total de operación diaria y un 

aumento de la capacidad de atención, pasando de 18 a 24 clientes diarios. La digitalización y la 

estandarización también tienen un impacto directo en la confiabilidad de la gestión, con una 

disminución de los errores en el control de inventario del 30% al 5%, además de generar ahorros 

anuales estimados en $6,2 millones COP gracias a la eficiencia operacional. Estratégicamente, el 

plan le permite a la Perfumería JS consolidar un posicionamiento diferenciado en el mercado de 

accesorios de moda, adoptando la sostenibilidad, la calidad y la experiencia omnicanal como 

valores centrales, lo que asegura que el negocio no solo sobreviva, sino que se proyecte como un 

referente local dentro del ecosistema digitalizado. 



80 

 

10. Conclusiones 

 

Las conclusiones finales muestran que el estudio cumplió con los objetivos planteados, 

logrando articular los hallazgos de las distintas fases con la realidad operativa y económica de la 

Perfumería JS. El análisis permitió comprender no solo el comportamiento del mercado y las 

condiciones internas de la empresa, sino también su potencial de crecimiento dentro de un entorno 

competitivo. Esta visión integrada evidenció que el proyecto trasciende la formulación de un plan 

teórico, pues se traduce en un instrumento real de gestión y decisión para orientar el futuro del 

negocio. 

El estudio de mercado dejó ver que la diferenciación de la marca no depende de competir 

por precio, sino de fortalecer su identidad y coherencia con los valores del consumidor actual, 

además, la preferencia por productos naturales, sostenibles y con propósito social se consolidó 

como una tendencia de consumo estable, capaz de generar fidelidad y reconocimiento. De ahí que 

la Perfumería JS tenga una oportunidad clara para posicionarse en un segmento que valora la 

autenticidad y la responsabilidad ambiental, cualidades que le otorgan ventaja frente a propuestas 

genéricas o impersonales del mercado. 

Desde el plano operativo, el diagnóstico técnico confirmó que los principales límites al 

crecimiento no se deben tanto a la falta de recursos, sino a la ausencia de estandarización y 

digitalización. La gestión manual, aunque funcional en las primeras etapas, restringe la 

productividad y dificulta el control de las operaciones. Se concluye que la incorporación progresiva 

de herramientas digitales y la reorganización de tareas pueden mejorar la eficiencia sin requerir 
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grandes inversiones. Este tipo de transformación, más cultural que tecnológica, permitirá a la 

empresa operar con mayor agilidad y precisión. 

Finalmente, la evaluación financiera ratificó la viabilidad del plan propuesto, mostrando 

un Valor Presente Neto positivo superior a setenta millones de pesos y una Tasa Interna de Retorno 

cercana al cuarenta por ciento, lo que confirma su rentabilidad, se demuestra que la sostenibilidad 

económica y ambiental pueden coexistir y reforzarse mutuamente, por tanto, el trabajo deja como 

enseñanza que la competitividad empresarial nace del aprendizaje continuo y la capacidad de 

adaptarse, y que incluso una microempresa, si sistematiza su gestión y actúa con visión estratégica, 

puede construir un modelo sólido, rentable y sostenible a largo plazo. 
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11. Recomendaciones 

 

Las sugerencias planteadas a partir del estudio pretenden convertirse en pasos concretos 

que la Perfumería JS pueda adoptar sin alterar su estructura actual ni incurrir en grandes gastos, 

pero que, con algo de constancia, impulsen su desarrollo interno. Resulta evidente que la empresa 

necesita dar un salto hacia la digitalización más básica, porque seguir dependiendo del papel 

ralentiza el control y provoca errores que ya no son sostenibles. 

La incorporación del software SIGCI sería una herramienta sencilla pero poderosa para 

unificar las ventas, el inventario y la facturación, permitiendo que los procesos fluyan con menos 

fricción. También valdría la pena que el negocio empiece a dejar por escrito sus rutinas más 

frecuentes desde la recepción de mercancía hasta el cierre diario para evitar improvisaciones y 

facilitar el entrenamiento del personal nuevo. Y aunque parezca menor, reordenar el espacio del 

local y agrupar los productos por categorías podría mejorar la atención y el ritmo de trabajo, 

generando una sensación de orden que termina proyectando eficiencia incluso ante los clientes. 

Desde la perspectiva del mercado, la empresa debería concentrarse en fortalecer su 

identidad de marca mediante una propuesta ética y ambientalmente responsable. El desarrollo de 

una línea de fragancias con ingredientes naturales y envases biodegradables no solo responde a las 

preferencias del público, sino que construye un relato de valor difícil de replicar por competidores 

genéricos. Al mismo tiempo, la integración del canal físico con el digital manteniendo la atención 

personalizada mientras se aprovechan plataformas como WhatsApp Business o redes sociales 

consolidaría una experiencia de compra más completa y cercana al cliente, ampliando la base de 

consumidores sin perder la esencia artesanal del negocio. 
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En el ámbito financiero, la sostenibilidad del proyecto depende de mantener una estructura 

formal y disciplinada. La creación de una figura jurídica sólida permitiría acceder a créditos y 

beneficios, además de ordenar las responsabilidades fiscales y laborales. Es igualmente necesario 

vigilar el costo de la mercancía vendida mediante reportes automáticos del nuevo sistema, 

ajustando precios y márgenes con base en datos reales. Finalmente, se recomienda que las 

utilidades iniciales se reinviertan estratégicamente, fortaleciendo el capital de trabajo y 

financiando acciones de marketing digital o expansión de inventario. Con medidas progresivas, 

sostenidas y bien administradas, la Perfumería JS podrá avanzar con paso firme hacia su 

consolidación como una microempresa formal, rentable y reconocida en su segmento local. 
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Apéndices 

Apéndice A. Balance General Proyectado (2025–2029) 

Valores expresados en pesos colombianos (COP) 

Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

ACTIVOS 
     

Activo Corriente 
     

Efectivo y Equivalentes 6.200.000 7.150.000 8.200.000 9.350.000 10.600.000 

Cuentas por Cobrar 3.500.000 3.800.000 4.100.000 4.400.000 4.700.000 

Inventarios 15.000.000 15.600.000 16.200.000 16.800.000 17.500.000 

Total Activo Corriente 24.700.000 26.550.000 28.500.000 30.550.000 32.800.000 

Activo No Corriente 
     

Propiedad, Planta y Equipo 10.000.000 9.200.000 8.500.000 7.800.000 7.100.000 

Intangibles (Software SIGCI) 1.200.000 960.000 720.000 480.000 240.000 

Total Activo No Corriente 11.200.000 10.160.000 9.220.000 8.280.000 7.340.000 

TOTAL ACTIVOS 35.900.000 36.710.000 37.720.000 38.830.000 40.140.000 

PASIVOS Y PATRIMONIO 
     

Pasivos Corrientes 
     

Proveedores 4.800.000 5.000.000 5.300.000 5.600.000 6.000.000 

Obligaciones Laborales 1.200.000 1.250.000 1.300.000 1.400.000 1.500.000 

Total Pasivo Corriente 6.000.000 6.250.000 6.600.000 7.000.000 7.500.000 

Patrimonio 
     

Capital Social 32.380.000 32.380.000 32.380.000 32.380.000 32.380.000 

Utilidades Retenidas -2.480.000 -1.920.000 -1.260.000 -550.000 260.000 

Total Patrimonio 29.900.000 30.460.000 31.120.000 31.830.000 32.640.000 

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 35.900.000 36.710.000 37.720.000 38.830.000 40.140.000 
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Apéndice B. Estado de Resultados Proyectado (2025–2029) 

Valores expresados en pesos colombianos (COP) 

Concepto Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Ingresos Operacionales 302.400.000 320.544.000 339.776.640 360.163.238 381.772.952 

(-) Costo de Ventas (CMV 65%) 196.560.000 208.353.600 220.854.816 234.105.705 248.152.419 

Utilidad Bruta 105.840.000 112.190.400 118.921.824 126.057.533 133.620.533 

(-) Gastos de Operación 62.400.000 64.896.000 67.491.844 70.191.518 72.999.179 

Utilidad Operacional 43.440.000 47.294.400 51.430.000 55.866.015 60.621.354 

(-) Impuestos (35%) 15.204.000 16.553.040 18.000.500 19.553.105 21.217.474 

UTILIDAD NETA 28.236.000 30.741.360 33.429.500 36.312.910 39.403.880 

Margen Neto (%) 9.3% 9.6% 9.8% 10.1% 10.3% 

 

Apéndice C. Flujo de Caja Proyectado a Cinco Años (2025–2029) 

Valores expresados en pesos colombianos (COP) 

Concepto Año 0 Año 1 Año 2 Año 3 Año 4 Año 5 

Inversión Inicial -

32.380.000 

     

Utilidad Neta 
 

28.236.000 30.741.360 33.429.500 36.312.910 39.403.880 

(+) Depreciación y 

Amortización 

 
2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 2.000.000 

(-) Reinversión o 

Capital de Trabajo 

 
- - - - 4.900.000 

(recuperación) 

Flujo Neto de Caja 

(FNC) 

-

32.380.000 

30.236.000 32.741.360 35.429.500 38.312.910 46.303.880 

 


