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Introduccion.

En el siguiente contexto, presento como proyecto la idea de negocio Bridanna Lamb, dando a
conocer una linea cosmética artesanal para el cuidado de la piel bajo el componente natural activo
y Unico como lo es el aceite de cordero; desarrollando la crema facial que actualmente se
comercializa como obra familiar y de completar la linea cosmética artesanal con la crema

hidratante corporal y el exfoliante bajo la modalidad de maquila.



Resumen ejecutivo

La cosmética artesanal brinda una oportunidad de aprovechas las bondades de la naturaleza; si
sumamos los factores externos ambientales e internos que permiten que la piel se deteriore al pasar
de los afios, ademas la tendencia de la mujer por su habitual rutina este genera que la mujer tenga
poco tiempo para el cuidado de la piel. Tomando este planteamiento se busca la oportunidad de
crear una linea de productos de belleza para el cuidado de la piel actuando en las diferentes capas
y de ingredientes naturales.

El proposito de este proyecto es evaluar y analizar la comercializacion de este tipo de productos
de origen de aceite de cordero, bajo la modalidad maquila; actualmente y dentro mi familia se
comercializa la crema facial, se espera generar una linea cosmética artesanal creando la crema
hidratante y un gel exfoliante, todos elaborados con el aceite de cordero.

El uso de productos naturales, ya sea de origen vegetal o animal permite la elaboracién de los
mismos con muy poca contraindicacion y con maltiples beneficios dermatologicos para el cuidado
de la piel.

En el sector caprino en Cundinamarca principalmente es de gran oportunidad para hacer uso
eficiente de los desperdicios que deja el sector ganadero caprino, ademas de conocer los procesos
limpios en la grasa de cordero, y de desarrollar una linea de productos que con este ingrediente
procesado, cobije la tendencia de belleza por sus beneficios.

También se realiz6 un estudio de mercado donde las mujeres principalmente hacen uso de
productos naturales y les Ilama la atencién; por lo cual se determind que esta mujer debe ser
persona activa laboralmente y en estratos 3 y 4. Como mercado objetivo se determind que se

desarrollé en la localidad de Engativa donde estratégicamente se encuentra la planta de produccion
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el cual se opta por una maquila y ademas de los insumos del sector caprino del cual vienen de la
sabana de Bogota entrando por Siberia. Igualmente de tener una participacion favorable del
namero establecimientos como canales de distribucion pues en estos barrios se ve un gran nimero
de salones de belleza, tiendas distribuidoras, tiendas naturistas lugares donde queremos distribuir
y llegar al mercado potencial de 12.720 mujeres; también se espera hacer uso de los medios de
comunicacion on-line donde se potencializara para dar a conocer los productos y genere una buena
relacion con los futuros clientes

La linea cosmética artesanal a base de aceite de cordero se le asigno un precio dado por la margen
de contribucion del 60% y el promedio de la competencia se determina asi: Para la Crema facial
se fijé un precio de $34.700, para la crema hidratante $37.300 y el gel exfoliante $39.300. Como
objetivo en unidades al afio a vender inicia con 4500und las ventas oscilan al primer afio en
$166.224.000.

Los recursos clave para nuestro objetivo se lleve a cabo son netamente financieros, humanos, de
materia prima, y publicidad, pues la maquila solo esta en fusion de producir y envasar.

Tras un marco legal se estudi6 la inversion que al crear una empresa de cosméticos con legalidad
y viabilidad por medio del INVIMA y la Superintendencia de Industria y comercio.

Por altimo se realiz6 estudio de viabilidad de proyecto donde se concluye que cada afio la

rentabilidad es positiva con una TIR del 33,2 % y un valor actual neto de 6.205.872.
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Planteamiento del problema.

La piel actia como primera linea defensiva del organismo frente a bacterias y virus, de igual
manera equilibra liquidos y regula la temperatura corporal. La piel se compone tres capas:

epidermis, dermis, y subcutis. (Eucerin 2017)
Epidermis

Es una capa méas externa que vemos Yy tocamos, nos protege frente a toxinas, bacterias y péerdida
de liquidos. La epidermis esta cubierta por una emulsion de agua y lipidos (grasas) conocida
como pelicula hidrolipidica. Esta pelicula, mantenida por secreciones de las glandulas sudoriparas
y sebaceas, contribuye a mantener la piel flexible y actia como barrera adicional frente a bacterias

y hongos.
Dermis (o cutis verdadero)

La dermis es la capa media de la piel, gruesa, elastica pero firme; los principales componentes
estructurales de la dermis son el coladgeno y la elastina, tejidos conectivos que confieren fuerza y
flexibilidad y son los componentes vitales de la piel sana, de aspecto juvenil. Estas fibras estan
impregnadas de una sustancia de tipo gel (que contiene acido hialurénico), que posee una gran

capacidad para fijar agua y contribuir a mantener el volumen de la piel.
Subcutis (o hipodermis)

La capa mas interna de la piel almacena energia mientras almohadilla y aisla el cuerpo. Se

compone principalmente de Células adiposas (adipocitos): Agregadas entre si en grupos de tipo
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almohadilla y de Fibras colagenas especiales (Ilamadas septos tisulares): Ablandan y esponjan los

tejidos conectivos que mantienen juntas la células adiposas.

El nimero de células adiposas que contiene el subcutis difiere en las distintas partes del cuerpo.
Por otra parte, la distribucion de las células adiposas también difiere entre hombres y mujeres, lo

mismo que la estructura de otras partes de la piel. (Eucerin.es 2017)

El estilo de vida y factores externos como el sol y los cambios térmicos ejercen un impacto sobre
el colageno y la elastina y sobre la estructura de la sustancia circundante. A medida que
envejecemos, nuestra produccion natural de colageno y elastina declina y disminuye la capacidad
de la piel para fijar agua. La piel adquiere un aspecto menos tonificado y aparecen arrugas.

(Eucerin 2017)

La piel es una carta de presentacion, donde cuenta la calidad de vida que se lleva y del cuidado
que le demos. Se han encontrado diversos factores que afectan la piel como cualquier érgano que

cada dia sufre modificaciones y se deteriora con el paso del tiempo. Factores:

e Falta de Suefio: el poco descanso o dormir mal hace que aparezcan arrugas, ojeras y bolsas
debajo de los ojos. El descanso ayuda al a renovacién de la piel.

e Estrés: cuando las hormonas se desestabilizan, la piel envejece antes de tiempo y puede
llegar a aparecer el acné, por eso es importante controlar las emociones y evitar el estrés.

e Mala Alimentacion: el exceso de azUcar, grasas saturadas y harinas favorecen la aparicion
de acné, inflamaciones y arrugas. Es importante incluir en tu alimentacion vitaminas,

mineras y fibra.
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e Vicios: el exceso de alcohol y cigarrillo hacen que tu piel luzca reseca, deshidratada y
aceleran la aparicion de arrugas y otros signos de envejecimiento.

e Sol: la exposicion continua al Sol sin la debida proteccion, provoca el envejecimiento
prematuro de la piel, la dejan méas sensible y deshidratada.

e Productos quimicos: el exceso de jabon en la piel la puede resecar, ya que elimina la capa

de grasa que protege la piel de bacterias. Ademas perfumes artificiales pueden irritarla.

En general estos factores estimulan a la piel un deterioro bioldgico, que se manifiesta en forma de

arrugas o quemaduras:

Las arrugas son causadas por alteraciones fisico-quimicas que envejecen la piel. A medida que
pasa el tiempo, se debilitan tres elementos importantes para la piel: el colageno, que da firmeza a

la piel; la elastina, que le da elasticidad; y los glucosaminoglicanos, que retienen la humedad.

Las quemaduras normalmente se producen por accidentes o descuidos en la exposicion solar. Si
hay méas de un 20% de la piel afectada por quemaduras superficiales o un 10% de piel afectada por
guemaduras profundas, se suele requerir un seguimiento hospitalario. (Marta Mesa Esteticista

facial de Stetic Mart, Entrevista)

Tomando este planteamiento se busca la oportunidad de crear una linea de productos de belleza
para el cuidado de la piel actuando en las diferentes capas y de ingredientes naturales, Cuando se
usa una crema hidratante o facial estamos actuando en la capa Dermis e Hipodermis, Ahi es donde
llegan los productos reafirmantes y antiarrugas, y cuando se usa el gel exfoliante lo que se esta
limando es la capa cornea que pertenece a la capa Epidermis y es donde se acumula las células

muertas.
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Formulacion del problema.

¢Es posible crear una idea de negocio comercializadora de productos maquilados, en la modalidad

linea de cosméticos artesanal con ingredientes Gnicos y naturales?

Justificacion.

El cuidado de la piel a través de la historia siempre ha sido de preocupacion en los seres humanos
en el cuidado de la salud y como ritos curativos, en la prehistoria 10.000 afos atras las personas
aplicaban en sus cuerpos grasa animal para conservar la humectacion de su piel, la grasa animal
también era utilizado por los trabajadores egipcios para refrescar sus pieles tras horas de exposicion
al sol, las arrugas se trataban con crema con bilis de buey y huevos de avestruz, en los museos e
ilustraciones de los egipcios evidencia la importancia del maquillaje y el cuidado de la piel en
mujeres. Hacia finales del siglo XIX se perfeccionaron las técnicas para recolectar lanolina, una
sustancia cerosa producida por las ovejas y otros animales lanudos, Yy ésta se convirtié en una
adicién comun a las cremas que actualmente se usa dentro de los ingredientes, ejemplo crema
Bagovit Classic, Lansinoh, Durante los Gltimos 50 afios, el desarrollo de varios miles de tipos de
cremas corporales a nivel mundial ha generado muchas investigaciones y nuevas férmulas para el
cuidado de la piel (L.C Lépez Agiiero & A M Stella 2007). Siguiendo en la historia, las abuelas
usaban la grasa de cordero crudo y sin procesar para sanar la piel en caso de quemaduras y para

hidratar la piel (B.C Natividad 2017) EI uso de productos naturales, ya sea de origen vegetal o
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animal permite la elaboracion de los mismos con muy poca contraindicacién y con mdaltiples
beneficios dermatoldgicos para el cuidado de la piel, en Colombia representa para los empresarios
del sector de cosméticos y productos de aseo, una gran oportunidad para el establecimiento de sus
empresas porque han descubierto y han aprovechado la diversidad bioldgica y floristica (Mas de
500 especies , Colombia ocupa el segundo y cuarto pais a nivel mundial en plantas y mamiferos -
Sistema de informacidn sobre biodiversidad SIB de Colombia2016 ) Henry Polania, criador en el
municipio de Gacheta, Cundinamarca, y vicepresidente de la Asociacion de Criadores de Ganado
Ovino y Caprino de Colombia, enfatizo en el poder que esta tomando el departamento de

Cundinamarca en cuanto a la produccion de ovejas y cabras.

“El sector Ovino y Caprino en el departamento, desde hace 2 afios, viene tomando fuerza por dos
razones claras: la produccion en esta ganaderia es bastante rapida en cuanto a crecimiento de los
animales y la seguridad alimentaria en algunas zonas de la region viene acogiendo esta cadena

carnica en su consumo”, afirm6 Polania. (M.M Andrés 2015)

Al analizar lo dicho anterior se sustenta que el sector caprino en Cundinamarca es de gran
oportunidad para hacer uso eficiente de los desperdicios que deja el sector ganadero caprino,
ademas de conocer los procesos limpios en la grasa de cordero, y de desarrollar una linea de
productos que con este ingrediente procesado, cobije la tendencia de belleza (mujerhoy.com) de
llevar una piel fresca hidratada y natural sin necesidad de cubrir o esconder imperfecciones de la

piel con capas de maquillaje y asi seguir la tradicién del cuidado de la piel.
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Objetivo.

Demostrar la viabilidad de una idea de negocio microempresaria dedicada a la comercializacion
de una linea de cosméticos artesanal elaborados a base de sebo de cordero, para el cuidado de la

piel, bajo la modalidad de maquila.
Objetivos especificos.

e Realizar un estudio de mercado que identifique la oportunidad de incursion de productos
a base de aceite de cordero, utilizando herramientas estadisticas, para avanzar con la
elaboracion del plan de negocio.

e Preparar un plan estratégico de Mercadotecnia, realizando una detallada investigacion,
con objetivo de encontrar el precio, la promocién y la distribucién méas adecuada de los
productos.

e Definir un plan administrativo y organizacional de la empresa, por medio de un
organigrama organizacional y una estructura administrativa.

e Detallar el proceso operativo por medio de un diagrama de procesos, comenzando desde
el sistema de aprovisionamiento hasta la entrega del producto final.

e Calcular una evaluacion financiera proyectada, que permita demostrar el rendimiento del
negocio, utilizando procedimientos financieros, para saber si existe viabilidad en el

proyecto.
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Contextualizacion del producto o servicio. Presentacion del producto.

Identificacion de necesidades de los consumidores.

El consumidor principal para el lanzamiento de cremas a base de aceite de cordero se identifica
inicialmente para la mujer colombiana donde el gasto en productos cosméticos y de aseo personal
es amplio. La revista Fucsia y el portal de finanzas personales.com.co establecié que las mujeres
gastamos en tratamientos especificos (por ejemplo, anti - edad) alrededor de $57.000; en productos
y tratamientos faciales (cremas, geles, jabones, exfoliantes, mascarillas y tonicos) $250.000. El
89% de las mujeres colombianas (24.953.862 mujeres cifra proyectada 2017 DANE) utiliza crema
para el cuerpo, para las manos y una complementaria para la piel, asi lo muestra un estudio de la
compariia Natura. (Portafolio). Al destacar estas cifras de consumo se exterioriza en mujeres dentro
del mercado laboral, donde reciban ingresos que puedan suplir la demanda del cuidado de la piel

(La tasa de ocupacion en el trimestre moévil noviembre de 2016 - enero de 2017 fue 47,6% DANE).

En la antigliedad el sebo de cordero era usado sin procesar y crudo éste generaba inconformidad
por los olores, y su textura; al desarrollar un producto debidamente procesada, natural, con aroma
y textura agradable hace que al consumidor le cautive, ofreciendo una satisfaccion, ademas de
regenerar las células muertas de la piel, rehidratarla y conservar su elasticidad, esta ayuda
desvanecer arrugas, manchas, y a prevenir la aparicion de estrias durante el embarazo, cicatriza

heridas y quemaduras.
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Beneficios de la linea cosmética artesanal.

El aceite de cordero tiene como propiedades vitaminas de la gama B (B1, B2, B3, B6), contiene
ademas Minerales como Hierro, Fosforo, Potasio, Magnesio, Zinc (P. Chistian — Nutricion. 2017).
La Academia Americana de Dermatologia cita a la vitamina B3 (niacina) y a la vitamina B5 (acido
pantoténico) como aquellas que deberian ser parte de los productos dirigidos al cuidado de la piel,
dado que intervienen de manera especial en la hidratacion de la piel y la protegen de la irritacion.
(Dra. Reina 2011); los minerales mencionados juegan un papel de accion hidratante y reparadora
en la piel, el Magnesio es considerado como un poderoso rejuvenecedor ayuda al funcionamiento

de las glandulas. (Sanifarma 2015).

CREMA FACIAL: Al unir todos los ingredientes de origen natural se convierte en un emoliente
para la piel alisando las arrugas activando un antioxidante para prevenir el envejecimiento de
células muertas. Ayuda a reducir y aclarar el tono de la piel, las manchas causadas por el embarazo
y edad. USO: aplicar una cantidad moderada en todo el rostro y cuello con suaves masajes

circulares, se usa en la mafiana después de limpiar la piel o como desmaquillador en la noche.

CREMA HIDRATANTE CORPORAL.: Junto con otros ingredientes proporciona a la piel un alto
grado de hidratacion y de biotina que acta como protector frente agresiones externas, ofrece a la
piel una apariencia fresca y joven, de igual manera esta ayuda aclarar las manchas y reducir estrias
causadas por cambios de peso o embarazo. USO: Aplicar una cantidad moderada en brazos,
piernas, muslos y abdomen con suaves masajes circulares, se usa diario en la mafana después de

la ducha.
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GEL EXFOLIANTE: limpia los poros suavizando la textura de la piel en forma natural y genera
los mismos beneficios que las cremas aclarando la piel alisando la arrugas y proporcion hidratacion
USO: aplicar una cantidad moderada hacer un suave masaje sobre la piel hiUmeda dejar actuar

durante 3 minutos y enjuague. Usarla en pies manos y rostro una vez a la semana.

Marca, logo y slogan del producto o servicio.

La linea cosmética a base de aceite de cordero Bridanna Lamb es un proyecto en el que se
desarrolla la crema facial que actualmente se produce y se comercializa como obra familiar y de
iniciar en producir la crema hidratante corporal y el gel exfoliante bajo el mismo componente del
aceite de cordero. Al unir el aceite de cordero con otros ingredientes de origen natural como el
aceite de almendra permite ser un emoliente para la piel, alisando las arrugas activando un oxidante
para prevenir el envejecimiento de células muertas, ademas hidratante fortaleciéndola limpiandola

y manteniendo la piel mas luminosa.

El nombre de Bridanna Lamb fue creado por la autora Natalia Mora Bernate, este nombre hace
referencia al segundo apellido Bernate y a la hija Danna acompafiado por la palabra Lamb que en

ingles traduce cordero.

Logo:
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Ficha técnica del producto o servicio.

Tabla 1 Ficha técnica Crema Facial

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

A. NOMBRE DEL PRODUCTO (6):

BRIDANNA LAMB CREMA FACIAL A BASE DE ACEITE DE CORDERO

B. COMPOSICION DEL PRODUCTO EN ORDEN DECRECIENTE (7):

ACEITE DE CORDERO SIN PROCESAR 5 KG (DMU PROCESADO 1000 ML)

ACEITE DE ALMENDRAS, PRESENTACION FRASCO DE 500 ML (DMU 2000 ML)

VITAMINA GERMEN DE TRIGO PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 300 ML /
10 02)

VITAMINA A PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 150 ML /5 0Z)

ESENCIA PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 300 ML /10 0Z)

C. PRESENTACIONES COMERCIALES (9):

CONTENIDO PRODUCTO 60 GR (2 02)

D. TIPO DE EVASE (8):

POTE DE CAPACIDAD DE 60 GR CON SU RESPECTIVA TAPA TIPO ROSCA'Y
SUBTAPA

E. MATERIAL DE ENVASE(8):

PLASTICO COLOR NATURAL

F. CONDICIONES DE CONSERVACION (10):

TEMPERATURA AMBIENTE 15°Y 25 °

G. TIPO DE TRATAMIENTO (PROCESO DE ELABORACION) (11):

1. Entrada de materia prima

2. Freidoray extractor de grasa. Se requiere de verificacidén que en la grasa no se pasa
ningun residuo que perjudique al proceso

3. Filtro de grasa extraida. Se requiere de verificacion que en la grasa no se pasa residuo
que perjudique al proceso.
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4. Decision: una vez la materia prima principal (sebo) ya derretida y purificada se puede
elegir dos puntos: de la grasa que No se va hacer uso y grasa que Si se requiere para la
continuacion del proceso

5. Mezcladora con vitaminas y aromatizante o esencias etc.
5a: No - se procede a ser almacenada en refrigeradoras para que conserve sus nutrientes; si se
requiere del material refrigerado se procede al 5b

5b: derretir bafio maria.

5c: Si se envia a la mezcladora de aceite
5d: Se adiciona aceite de almendras, las vitaminas y las esencias.

6. Zona de empaque, sellado, Etiqueta.

7. Despacho

H. VIDA UTIL ESTIMADA (12):

SIN DESTAPAR 12 MESES — DESTAPADA 6 MESES

I. NUTRICIONALIDAD: (14)

AL UNIR TODOS LOS INGREDIENTES SE CONVIERTE EN UN EMOLIENTE
PARA LA PIEL ALISANDO LAS ARRUGAS ACTIVANDO UN ACTIOXIDANTE
PARA PREVENIR EL ENVEJECIMIENTO DE CELULAS MUERTAS.

J. PORCION RECOMENDADA FORMA DE USO(27):

APLICACION DE CANTIDAD MODERADA EN TODO EL ROSTRO Y B
CUELLO CON SUAVES MASAJES CIRCULARES , SE USA EN LA MANANA
DESPUES DE LIMPIARLA O COMO DESMAQUILLADOR EN LA NOCHE

K. FIRMA DE FICHA TECNICA (28) Nombre:
Firma
Representante legal Jefe de Produccion

Nota: Vanessa Lopez la; Fuente: INVIMA, 2016, version 2 ficha técnica del producto Xls
Recuperado el dia 18 de marzo de 2017 URL.:
https://www.invima.gov.co/images/stories/formatotramite/ ASS-RSA-FM002.xIs



https://www.invima.gov.co/images/stories/formatotramite/ASS-RSA-FM002.xls
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Tabla 2 Ficha técnica Crema Hidratante Corporal

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

A. NOMBRE DEL PRODUCTO (6):

BRIDANNA LAMB CREMA HIDRATANTE CORPORAL A BASE DE ACEITE DE
CORDERO

B. COMPOSICION DEL PRODUCTO EN ORDEN DECRECIENTE (7):

ACEITE DE CORDERO SIN PROCESAR 5 KG (DMU PROCESADO 1000 ML)

ACEITE DE ALMENDRAS, PRESENTACION FRASCO DE 500 ML (DMU 2000 ML)

VITAMINA GERMEN DE TRIGO PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 300 ML /
10 02)

VITAMINA A PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 150 ML /5 0OZ)

ESENCIA PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 300 ML /10 0Z)

AGUA DE FLORES O HIDROLATO COSMETICA FRASCO DE 100 ML (DMU 200 ML)

C. PRESENTACIONES COMERCIALES (9):

CONTENIDO PRODUCTO 120 ML

D. TIPO DE EVASE (8):

FRASCO DISPENSADOR DE CAPACIDAD DE 120 ML CON SU RESPECTIVA TAPA
TIPO VALVULA

E. MATERIAL DE ENVASE(8):

PLASTICO COLOR TRANSPARENTE

F. CONDICIONES DE CONSERVACION (10):

TEMPERATURA AMBIENTE 15°Y 25 °

G. TIPO DE TRATAMIENTO (PROCESO DE ELABORACION) (11):

1. Entrada de materia prima

2. Freidoray extractor de grasa. Se requiere de verificacidén que en la grasa no se pasa
ningun residuo que perjudique al proceso

3. Filtro de grasa extraida. Se requiere de verificacion que en la grasa no se pasa residuo
que perjudique al proceso.
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4. Decision: una vez la materia prima principal (sebo) ya derretida y purificada se puede
elegir dos puntos: de la grasa que No se va hacer uso y grasa que Si se requiere para la
continuacion del proceso.

5. Mezcladora con vitaminas, leche y aromatizante o esencias:

5a: No - se procede a ser almacenada en refrigeradoras para que conserve sus nutrientes; si se
requiere del material refrigerado se procede al 5b

5b: derretir bafio maria.

5c¢: Si se envia a la mezcladora de aceite
5d: Se adiciona aceite de almendras, las vitaminas, hidrolato, esencias.

6. Zona de empaque, sellado, Etiqueta.

7. Despacho.

H. VIDA UTIL ESTIMADA (12):

SIN DESTAPAR 12 MESES — DESTAPADA 6 MESES

| NUTRICIONALIDAD: (14)

AL UNIR TODOS LOS INGREDIENTES SE CONVIERTE EN UN EMOLIENTE
PARA LA PIEL AYUDA A RETENER LA HUMEDAD Y LA BIOTINA ACTUA
COMO PROTECTOR FRENTE AGRECIONES EXTERNAS.

J. PORCION RECOMENDADA FORMA DE USO(27):

APLICACION DE CANTIDAD MODERADA EN BRAZOS Y PIERNAS CON
SUAVES MASAIJES CIRCULARES, SE USO DIARIO EN LA MANANA
DESPUES DE LIMPIARLA.

K. FIRMA DE FICHA TECNICA (28) Nombre:
Firma
Representante legal Jefe de Produccion

Nota: Vanessa Lopez la; Fuente: INVIMA, 2016, version 2 ficha técnica del producto Xls
Recuperado el dia 18 de marzo de 2017 URL.:
https://www.invima.gov.co/images/stories/formatotramite/ ASS-RSA-FM002.xIs



https://www.invima.gov.co/images/stories/formatotramite/ASS-RSA-FM002.xls
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Tabla 3 Ficha Técnica Exfoliante

FICHA TECNICA DEL PRODUCTO

A. NOMBRE DEL PRODUCTO (6):

BRIDANNA LAMB GEL EXFOLIANTE A BASE DE ACEITE DE CORDERO

B. COMPOSICION DEL PRODUCTO EN ORDEN DECRECIENTE (7):
ACEITE DE CORDERO SIN PROCESAR 5 KG (DMU PROCESADO 1000 ML)

ACEITE DE ALMENDRAS, PRESENTACION FRASCO DE 500 ML (DMU 500 ML)

VITAMINA GERMEN DE TRIGO PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 150 ML /

502)
VITAMINA A PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 150 ML /5 OZ)

ESENCIA PRESENTACION FRASCO DE 1 OZ (DMU 300 ML /10 0Z)

GOMA XANTANA PRESENTACION POLVO 1 KG (DMU 500 GR)

AGUA DE FLORES O HIDROLATO COSMETICA FRASCO DE 100 ML (DMU 200 ML)
SEMILLA EN POLVO DE DURZNO PRESENTACION POLVO 1 KG (DMU 500 GR)

C. PRESENTACIONES COMERCIALES (9):
CONTENIDO PRODUCTO 120 ML

D. TIPO DE EVASE (8):
FRASCO COLAPSABLE DE CAPACIDAD DE 120 ML CON SU RESPECTIVA TAPA

TIPO ROSCA

E. MATERIAL DE ENVASE(8):
PLASTICO COLOR PERLADO

F. CONDICIONES DE CONSERVACION (10):

TEMPERATURA AMBIENTE 15°Y 25 °

G. TIPO DE TRATAMIENTO (PROCESO DE ELABORACION) (11):

1. Entrada de materia prima

2. Freidoray extractor de grasa. Se requiere de verificacion que en la grasa no se pasa
ningun residuo que perjudique al proceso

3. Filtro de grasa extraida. Se requiere de verificacion que en la grasa no se pasa residuo
que perjudique al proceso
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4. Decision: una vez la materia prima principal (sebo) ya derretida y purificada se puede
elegir dos puntos: de la grasa que No se va hacer uso y grasa que Si se requiere para la
continuacion del proceso.

5. Mezcladora con el aceite de almendras, vitaminas etc.

5a: No - se procede a ser almacenada en refrigeradoras para que conserve sus nutrientes; si se
requiere del material refrigerado se procede al 5b

5b: derretir bafio maria.

5c¢: Si - se envia a la mezcladora de aceite principal adicionando el aceite de almendras, las
vitaminas, agua de flores, semilla en polvo, y la goma xantana.

6. Zona de empaque, sellado, Etiqueta.

7. Despacho

H. VIDA UTIL ESTIMADA (12):

SIN DESTAPAR 12 MESES — DESTAPADA 6 MESES

| NUTRICIONALIDAD: (14)

AL UNIR TODOS LOS INGREDIENTES SE CONVIERTE EN UN EXFOLIANTE
HIDRATANDE FORTALECIENDOLA LIMPIANDOLA'Y MANTENIENDO LA
PIEL MAS LUMINOSA.

J. PORCION RECOMENDADA FORMA DE USO(27):

APLICAR UNA CANTIDAD MODERADA HACER UN SUAVE MASAJE
SOBRE LA PIEL HUMEDA DEJAR ACTUAR DURANTE 3 MINUTOS Y
ENJUAGUE. USARLA EN PIES MANOS Y ROSTRO UNA VEZ A LA
SEMANA.

K. FIRMA DE FICHA TECNICA (28) Nombre:
Firma
Representante legal Jefe de Produccion

Nota: Vanessa Lopez la; Fuente: INVIMA, 2016, version 2 ficha técnica del producto Xls
Recuperado el dia 18 de marzo de 2017 URL.:
https://www.invima.gov.co/images/stories/formatotramite/ ASS-RSA-FM002.xIs

INVIMA



https://www.invima.gov.co/images/stories/formatotramite/ASS-RSA-FM002.xls

27

Estudio del mercado caracteristicas del sector.

Anélisis del sector.

El sector de cosméticos es altamente representativo para Colombia, viene creciendo con fuerza en
los ultimos afios. De acuerdo a la Encuesta Anual Manufacturera del DANE la distribucion de la
produccion del sector de Cosméticos es del 53%. A continuacion se observa la distribucion del
mismo, segun porcentaje de la produccion, que para nuestro plan de negocios este permite ver una

oportunidad donde la demanda se ve mayor.

Grafica 1 Porcentaje de la produccion del sector

Porcentaje de la Produccion del sector

M Cosmeticos M Aseo [ Absorbentes

Fuente: DANE 2011

Importantes multinacionales se encuentran realizando operaciones en el pais, y vienen
desarrollando inversiones en centros de distribucion, innovacion, tecnologia, plantas de
produccidn, y consecuentemente generando empleo directo; lo que permite a nuestro proyecto una

oportunidad para invertir o tomar de la mano la tecnologia para la produccién limpia y apropiada.
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A continuacion se observa la participacion en ventas y participacion del nimero de empresas en

Colombia para el sector cosméticos, segun cifras Proexport en lo correspondiente a 2011.

Grafica 2 Participacién en ventas en Colombia 2011

Ventas

M Empresas
Extranjeras

M Empresas
Nacionales

Fuente: PROEXPORT

Grafica 3 Participacion de empresas Colombianas 2011

Numero de Empresas

M Empresas Extranjeras

8 Empresas Nacionales

Fuente: PROEXPORT
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Se registra que el 71% de las empresas en Colombia son nacionales y que el 78% de las ventas las
realizan las empresas extranjeras. En el sector Cosméticos lideran el mercado, multinacionales
como Procter and Gamble, Avon, Unilever, Natura, Beiersdorf, entre otras, que llevan méas de 10

anos instaladas en el pais.

Empresas colombianas como Biotecnik S.A.S, Hada, Productos de Belleza Ana Maria, Quifarma
Ltda. y Laboratorios Esko Ltda, se destacan dentro del sector cosmético que lidera el mercado en
el pais. Estas empresas han incluido en su produccion el concepto de cosmética natural teniendo
un amplio portafolio de productos para cubrir las necesidades de maquillaje, proteccion, cuidado
personal; profundizando adicionalmente en investigacion y desarrollo lo que las incluye dentro

delas empresas reconocidas dentro de la industria cosmética nacional.

Segun cifras reveladas por Fenalco, Federacion Nacional de Comerciantes, el sector de
Cosméticos, le ha generado al pais 16.000 empleos de manera directa, e impulsa el comercio

minorista en un 11%.

El Ministerio de Industria y Comercio con apoyo de Proexport Colombia, llevan a cabo el
programa de transformacién productiva PTP, que busca fomentar la productividad y la
competitividad de 16 sectores de clase mundial encaminado a mejorar las exportaciones y generar
empleo en el pais. Han determinado que Colombia en el afio 2032 serd reconocida como lider
mundial en produccion y exportacion de cosméticos, productos de aseo del hogar y absorbentes de

alta calidad, con base en ingredientes naturales.

Colombia cuenta con muy buenas condiciones para desarrollar el sector de los Cosméticos, por

caracteristicas tales como la biodiversidad e ingredientes naturales en los productos, ha cumplido
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con las expectativas propuestas por el Ministerio de Industria y Comercio, y el pais se destaca

porque en los Ultimos siete afios el sector ha superado el promedio latinoamericano de crecimiento.

Colombia cuenta con una participacion laboral femenina mas alta, un capital humano mas
competitivo, y tal como lo ha mencionado el Ministerio de Industria, Comercio y Turismo,
“Colombia se consolida como el pais lider en biodiversidad en América Latina”, y como
consecuencia se convierte en el pais mas competitivo de la region y como el futuro del sector de
los cosméticos con un componente alto en cosmética basada en ingredientes naturales. Punto que

favorece el proyecto

Comercio Exterior En los afios 2000 a 2012, las exportaciones colombianas de Cosméticos y
Articulos de Aseo aumentaron un 18,6% segun el del DANE, pasando de US$114 millones a
USD$884 millones, cifras que no incluia las posibilidades que se abren con los tratados de libre
comercio vigentes con Estados Unidos, Europa, México, Chile, CAN, y Mercosur, para el tema

del sector de cosméticos.

Colombia actualmente en pro de mejoras en inversion y comercio con otros paises del mundo, ha
fortalecido temas en cuanto a su posicidn estratégica, lo que le permite tener ventajas competitivas
sobre paises de la region latinoamericana, facilitando la carga, fortaleciendo los acuerdos
comerciales, y ofreciendo bajos costos en los fletes, maritimos para el transporte de carga, hacia

mercados de Suramérica, Norteamérica, y Centroamérica.

Segun datos Proexport, el pais cuenta con mas de 3.700 frecuencias maritimas, 1.750 frecuencias

aéreas, y 18 aerolineas de carga, lo que es en comparacién con la region una gran ventaja frente al
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servicio de importaciones y exportaciones que facilita muchos de los tratados de libre comercio.

Esto en futuro del proyecto

Grafica 4 Exportaciones e Importaciones de cosméticos 2000 - 2012

Exportaciones e Importaciones de Cosmeticos y Articulos de Aseo
2000-2012 -USS Millones

Importaciones
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Fuente: ANDI 2013

En el total de exportaciones Gnicamente de Cosméticos se registra una cifra de alrededor de 3.465
millones de dodlares, para el periodo 2000-2012 (U$542,6 millones en 2012). El valor restante
pertenece a productos de Aseo los cuales no se detallaran en este documento. A continuacién se
observa el total de exportaciones realizadas por el sector de Cosméticos en millones de délares en
cada afo. EIl principal destino de las exportaciones colombianas de cosméticos es la region

latinoamericana, destacandose Venezuela, Peru, y Ecuador. La produccion colombiana sigue
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siendo dindmica y los acuerdos comerciales permiten que estos paises sean grandes destinos para

los productos del sector.

Grafica 5 Principales destinos de las exportaciones del sector 2012

Principales Destinos de las Exportaciones del sector (%)
2012
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Fuente: ANDI 2013

Mercado Interno Para lo correspondiente al afio 2012 las ventas en el pais del mercado de
Cosméticos y Aseo alcanzaron los US $7.304 millones. Con una variacion anual de 6,4%. Segun
cifras Propais- Raddar las compras de los hogares colombianos correspondientes a Cosméticos y
Articulos de Aseo al mes de agosto de 2013 fueron de $15,008 billones de pesos, registrando una
variacion acumulada corriente (enero-agosto) de 8,08% y real de 7,05%. Con respecto al mismo

mes del afio 2012, (agosto 2013-agosto 2012), las compras de cosméticos y articulos de aseo en
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los hogares colombianos tuvieron una variacion de 10,07% en términos reales. Y para el mismo
periodo fueron de $ 22.156 billones de pesos. Se registro un pico elevado en las compras en el mes
de diciembre de 2012 impulsado en gran medida por la temporada navidefia, lo que suele suceder
en esos meses de cada afio y lo que nos indica para nosotros como empresarios fomentar la
produccion y estrategias de mercadeo. El comportamiento del gasto per cépita de los hogares
colombianos correspondiente a cosméticos arroja que en promedio en los Gltimos 8 meses del afio
los colombianos tuvieron un gasto per cépita de $320.203 pesos. Y en promedio su

comportamiento es positivo, la senda de crecimiento es constante.

Del total del gasto mensual que realizan los hogares colombianos a la compra de Cosmeéticos, se

registra que el 5,36% se realizd en promedio para los Gltimos 8 meses del afio 2013.



Grafica 6 Dindmica del gasto per cépita de los colombianos
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Grafica 7 Mercado por unidades geogréaficas cosméticos 2013
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Fuente: PROPAIS

La concentracion del mercado de compras de Cosméticos en los hogares colombianos en el 2013
registra que es mas alto en Bogota con un 22,4%, Medellin con un 15,5% y Cali con un 11,5%
respectivamente. Lo que dinamiza al proyecto en fomentarnos en las principales ciudades de

Colombia en un futuro. A continuacion se observa la dinamica del producto.
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Grafica 8 Dindmica de compra de los hogares colombianos 2012-2013
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Los productos tales como Cremas de Belleza, labiales, y Cremas de Afeitar registran la siguiente

variacion de compras en los hogares colombianos en el periodo agosto 2012-agosto 2013.
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Grafica 9 Dindmica de compra de los hogares Cremas 2012 — 2013
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Fuente: PROPAIS

El sector de cosméticos es altamente representativo para Colombia pues viene aumentando su
crecimiento en los Gltimos afios. De acuerdo a la Encuesta Anual Manufacturera del DANE la

distribucion del sector de Cosméticos es del 53%.

Los métodos de mercadeo y venta son una parte esencial del crecimiento de las ventas del sector.
Efectivamente, las ventas por catalogo, las ventas en farmacias, en tiendas especializadas, en
supermercados y tiendas tradicionales, llevan a que la cobertura de productos sea total y la

diversificacion de los mismos sea amplia.
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Hoy se observa en los habitos de los colombianos una tendencia de cuidado personal, tendencias
de una vida sana, ejercicio, alimentacion sana y productos que eleven el estatus, la belleza y la
apariencia de las personas, recursos gque son utilizados por las empresas para desarrollar un mayor
namero de productos, segmentar a su consumidor, saber cuales son sus preferencias, y satisfacer

sus necesidades.

Tamano del mercado meta.

Considerando el mercado total de cliente potenciales para la oferta de nuestros productos, se toma

en cuenta las proyecciones poblacionales a nivel Colombia en la ciudad de Bogota D.C. 2017.

Grafica 10 : Reloj DANE

Bogota, D.C.

2017 2017

8.080.734
| I

Por sexo Cifra area geografica

Hombres Mujeres fel afio 201 Cabecera Resto

Grupode adad: 50-54 Volver al Total Nacional

Fuente. DANE.
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Se considera en la ciudad de Bogotéa D.C. al afio 2017 el total de poblacién se estima de 8.080.734
personas, el cual pertenece a la cabera municipal es decir del perimetro urbano 8.063.991 personas

y donde se determina el nimero de mujeres de 4.167.824

Se calcula del total de mujeres en edades de 30 a 54 afios como clientes potenciales 779.383,

mujeres en la cabecera de Bogota D.C para 2017. (Analisis propio)

Tabla 4: Mujeres en la cabecera de Bogota D.C. 2017.

EDADES PORCENTAJE [ NUMERO DE MUIERES
30-34 4,15% 172,965
35-139 4,16% 173.381
40 - 44 3,65% 152,126
45-49 3,40% 141.706
50 - 54 3,34% 139.205
TOTAL 18,70% 779.383

Fuente. Elaboracion propia.

Tabla 5. Resumen datos demograficos

POBLACIONAL 2017

TOTAL BOGOTA D.C 8.080.734
CABECERA MUNICIPAL O URBANC 8.083.991
MUJERES 4.167.824

MUJERES EDADES 30 54 ANOS 779.383



Fuente. Elaboracion propia.

Para seguir con la muestra poblacional nos ubicamos para la localidad de Engativa identificada

localidad namero 10 ubicada en el noroccidente de la ciudad; sus proyecciones poblacionales

arrojan la siguiente informacion:

Tabla 6. Proyeccion poblacién Localidad Engativa.

Tabla 30. Proyecciones de

2016

poblacién por grupos

quinquenales de edad

para la localidad de Engativa

Edad Hombres | Mujeres Hombres Mujeres Hombres | Mujeres Hombres Mujeres Hombres Mujeres
0-4 29.734 28.121 29.542 27.900 29.319 27.683 29.080 27.469 28.825 27.267
5-9 30.225 28.563 30.040 28.325 29.843 28.081 29.628 27.839 29.402 27.602
10-14 30.796 29.483 30.633 29.223 30.536 28.991 30.475 28.757 30.413 28.501
15-19 33.146 32.393 32.653 31.825 32.133 31.259 31.613 30.721 31.140 30.231
20-24 35.408 34.853 35.198 34.653 34,844 34.295 34.443 33.870 34.033 33.439
25-29 33.919 33.503 34.307 33.721 34,801 34.212 35.193 34.647 35.354 34.806
30-34 35.188 38.455 34.658 37.080 34,052 35.507 33.574 34.162 33.380 33.340
35-39 33.905 37.569 34.365 38.234 34.667 38.706 34.807 38.823 34.765 38.495
40-44 29.120 32.274 29.923 33.084 30.862 34.082 31.754 35.069 32.463 35.905
45-49 27.839 31.650 27.624 31.224 27.446 30.850 27.436 30.689 27.677 30.841
50-54 27.194 31.858 27.282 31.812 27.227 31.601 27.102 31.305 26.971 30.996
55-59 23.006 27.935 23.885 28.854 24.694 29.673 25.358 30.313 25.829 30.726
50-64 17.350 21.679 18.228 22.769 19.139 23.886 20.038 24.971 20.895 25,978
55-69 12.809 16.430 13.338 17.143 13.896 17.888 14.513 18.701 15.205 19.603
70-74 9.023 12.010 9.430 12.580 9.849 13.177 10.283 13.795 10.732 14.436
75-79 5.604 8.530 5.855 8.809 6.176 9.127 6.544 9.496 6.934 9.950
BO+ 4.996 8.675 5.203 5.034 5.414 9.403 5.629 9.789 5.850 10.185

Fuente: SDP- Direccion de Estudios Macro

El total de la poblacion de la localidad de Engativa se deduce en 878.343 personas de las cuales

456.270 son mujeres y en ellas se encuentran 171.434 mujeres en edad de 30 a 54 afios, proyeccion

para el 2017.




Tabla 7. Mujeres de la Localidad de Engativa. 2017.

EDADES PORCENTAJE [NUMERO DE MUIERES
30-34 8,13% 37.080
35-39 B,38% 38.234
40 - 44 7,25% 33.084
45-49 B6,84% 31.224
50 - 54 6,97% 31.812
TOTAL 37,57% 171.434

Fuente: Elaboracion propia.
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La localidad de Engativa esta dividida en nueve (9) UPZ (Unidades de Planteamiento Zonal) de la

cual se escoge UPZ Garcés Navas y éste comprende de varios barrios como villas de granada,

Alamos Norte, El cortijo, Ciudadela Colsubsidio; son barrios de estrato 3 y donde comprende

demogréaficamente 40.000 habitantes aproximadamente, de los cuales el 53% lo ocupan las

mujeres y el 47% lo ocupan los hombres. Del porcentaje de mujeres se deduce que el 60% son

activas laboralmente o tienen un negocio; es decir nuestra muestra final al que queremos llegar

inicialmente es de 12.720 mujeres.

Tabla 8. Resumen proyeccion Localidad Engativa 2016.

PROYECCION LOCALIDAD ENGATIVA 2016

TOTAL PROYECCION POBLACION
MUJERES

MUJERES EDADES 30 54 ANOS
POBLACION UPZ GARCES NAVAS PROM
MUJERES UPZ GARCES MAVAS PROM
MUJERES ACTIVAS LABORALMENTE UPZ

Fuente. Elaboracion propia.

878.434
456.270
171.434
40,000
21.200
12.720
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De acuerdo a la informacién obtenida aplicamos la formula nos arroja un numero promedio de 200

encuestas.

k”Z*p*q*N

(B"2*(N-13)+k"**p*q

N: es el tamafio de la poblacion o universo (12.700 personas prom)

k: es una constante que depende del nivel de confianza (85% equivalente a 1,44)

e: es el error muestral deseado. (5%)

p: es la proporcion de individuos que poseen en la poblacidn la caracteristica de estudio. Este dato

se suele suponer que p=0g=0.5 que es la opcién mas segura.
g: es la proporcion de individuos que no poseen esa caracteristica, es decir, es 1-p.

n: es el tamafo de la muestra (200 encuestas promedio).
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Ficha Resumen de investigacion de mercado.

Tabla 9. Resumen Investigacion de Mercado.

OBJETIVO Conocer opiniones del uso de productos para el cuidado de la piel con el fin
de ejecutar la idea de negocio microempresaria dedicada a la comercializacion
de productos cosméticos maquilados y hechos a base de sebo de cordero, para
el cuidado de la piel.

POBLACION | Mujeres en edades de 30 a 54 afios de edad activas laboralmente.

OBJETIVO

MUESTRA De acuerdo a la informacion obtenida y el planteamiento realizado solo en la
localidad de Engativa - UPZ Garcés Navas de estrato 3 y donde comprende
demograficamente 35.000 a 40.000 habitantes de los cuales el 53% lo ocupan
las mujeres y el 47% lo ocupan los hombres, y de este nimero de mujeres se
deduce que el 60% son activas laboralmente o tienen un negocio es decir
nuestra muestra final al que queremos impulsar inicialmente es de 12.700
mujeres.

N: Tamafio de la poblacién (12.700 personas prom)

k: Nivel de confianza (85% equivalente a 1,44)

e: Error muestral deseado. (5%)

p: Variable negativa p=0g=0.5.

g: Variable positiva 1-p.

n: Tamafio de la muestra (200 encuestas promedio).

Se aplicd prueba piloto a 15 mujeres en el rango de edad objetivo.

ENCUESTA

1. Te interesa el cuidado de la piel?
O si
O No

2. Que parte del cuerpo cuidas con mas frecuencia?
O Manos
O Rostro
O Cuerpo

O Todos
3. Con que frecuencia utiliza una crema de belleza?

O Diario
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O Dia de por medio
O Semanal
O Mensual

O No usa
4. ¢Qué clase de crema prefieres para el cuidado de la piel?

O Hidratante

O Cicatrizante

O Despigmentante

O Alisadora de arrugas

O Limpieza

O Tratamiento dermatolégico

QO otro

Cual?

5. Que crema facial o corporal usa?

6. ¢Con qué frecuencia compra productos para el cuidado de la piel?
O Mensual
O Semestral
O Trimestral
O Anual

O Solamente cuando me formulan.
7. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por una crema para el cuidado de
la piel?

O Menos de 40.000
O 40.000

O 60.000

O Maés de 70.000
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8. Que Marcas de crema cosmética compra para el cuidado de la piel?
O Cicatricure
O Ponds
O Nivea
O Arawak
O Eucerin
O Yanbal
O Esika
O Avon
O Ninguna

O otro
Cuél
9. Donde compra habitualmente crema para el cuidado de la piel?

O Droguerias

O Tiendas naturistas

O Almacenes de cadena

O Tiendas Distribuidoras de belleza
O Ssalén de belleza

O Por Catalogo

O Internet

O Tiendas especializadas dermatoldgicas

10. A la hora de comprar un producto para el cuidado de la piel qué
caracteristicas tiene en cuenta?

O Marca
O Precio
O Publicidad

O Ingredientes
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O La Opinién de alguien
O Lo formulado por el medico

O otro
Cual
11. Qué clase de aroma prefiere?

O Frutal
O Floral
O Dulce
O Fresco

O Sinaroma

QO otro
Cual

12. Cual o cuales texturas le gustaria usar en una crema para el cuidado
de la piel?

O Ligera o liquida
O Compacta cremosa
O Gel

QO otro
Cual

13. Usted optaria por cuidar su piel con productos elaborados a partir de
emolientes extraidos del cordero?

O si
O No
Localidad:
Estrato:
Ocupacion:

Fuente: Elaboracion propia.



Tabulacién

1. Te interesa el cuidado de la piel?

13 respuestas

@ S
@ No

Fuente: Elaboracion propia

2. Que parte del cuerpo cuidas con mas frecuencia?

153 respuestas

& Manos
@ Rostro
@ Cuerpo
@ Todos
@ Ninguno

Fuente: Elaboracion propia
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3. Con que frecuencia utiliza una crema de belleza?

15 respuestas

@ Diario

@ Dia de pormedio
@ Semanal

& Nensual

@ Nousa

Fuente: Elaboracion propia

4. ;Qué clase de crema prefieres para el cuidado de la piel?

15 respuestas

@ Hidratante

@ Cicatrizante

@ Despigmentante

@ Alizadora de arrugas

@ Limpieza

@ Tratamiento dermatologico
@ protector solar

Fuente: Elaboracion propia
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5. Que crema facial o corporal usa?

14 respuestas

3
2 (14,3 %)
2
1(7,1%) 1(7,1%) 1(7,1%) 1(71%) 1(7,1%) 1(7,1%)
1
0
Base colar Topicream bio oil lubriderm

Tez de natura Yanbal bioderma

Fuente: Elaboracion propia.

3 (20%435)

nivea

49

1(FA%) 17.1%) 1(7,1%)

no uso yanbal
ponds
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6. ;Con qué frecuencia compra productos para el cuidado de la piel?

15 respuestas

@ Mensual

@ Semestral

@ Trimestral

@ Anual

@ Solomente Formulado por e medico

Fuente: Elaboracion propia.

7. i Cuanto estaria dispuesto a pagar por una crema para el cuidado de la
piel?

15 respuestas

@ Menos de $40.000
@ 540.000

@ %60.000

@ Mas de $70.000

Fuente: Elaboracion propia.
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8. Que Marcas de crema cosmetica compra para el cuidado de la piel °

15 respuestas

& Ninguno
@ MNatura
@ cetaphil
@ natura
@ bicderma
@ lubriderm

A 22

Fuente: Elaboracion propia

9. Donde compra habitualmente crema para el cuidado de la piel?

15 respuestas

@ Croguerias

@ Tiendas naturistas

® Almacenes de cadena

@ Tiendas distribuidoras de belleza
@ Salon de belleza

@ Forcatalogo

@ Internet

@ Tiendas especializada en
dermatalogia

@ Regalo

Fuente: Elaboracion propia



10. A la hora de comprar un producto para el cuidado de la piel que
caracteristicas tiene en cuenta?

13 respuestas

@ Marca

@ Precio

& Publicidad

@ Ingredisntes

@ La opinion de alguien
@ Formulacion medica

Fuente: Elaboracion propia

Qué clase de aroma prefiere?
1

[#5]

respuestas

@ Frutal
@ Floral
@ Dulce
@ Fresco
& Sin Aroma

Fuente: Elaboracion propia
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12. Cual o cuales texturas le gustaria usar en una crema para el cuidado de la
piel?

15 respuestas

@ Ligera o Liquida
@ Compacta o Cremosa
o Gel

Fuente: Elaboracion propia

13. Usted optaria por cuidar su piel con productos elaborados a partir de
emolientes extraidos del cordero?

15 respuestas

@ Mo

[

@ Talvez

@ Mo tiene conocimiento

Fuente: Elaboracion propia
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Ocupacion

15 respuestas

3
3 Jia )
210133 %)
2
16,7 %) 1(6,7%)1(6,7 %) 1(6,7 %) 1(6,7%)1(6,7%)1(6,7%)1(6,7%)1(67%)1(6,7 %)

1

0

Analista deint... Asesora Claro abogada asistents estudiante pensionado

Asesorcomer... Empleada asesora estilista independiente secrefa. ..

Fuente: Elaboracion propia

=strato

| 5 respuestas

10

10 (66,7 %)

3 (20 %)
FIEEL)

2 3 4

Fuente: Elaboracion propia
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Localidad

(20 %) 2 (13,3 %)

Engativa Teusaquillo engativa la mesa cundinamarca usaguen
Gran granada bosa ibague suba

Fuente: Elaboracion propia

Resultados

Al aplicar la encuesta a mujeres en edad de 30 y 54 afios en estrato 3 y 4, se observa que estas
mujeres se preocupan por cuidar y conservar la piel del rostro principalmente, (60% cuidan su
rostro), haciendo uso diario de algin producto para la piel (80% uso diario); se destaca que
prefieren hacer un cuidado en hidratacion de la piel y en prevenirla en arrugas (27% prefieren
cremas hidratantes y alisadoras de arrugas) o que la finalidad de la crema para el rostro sea

alisadora de arrugas.

Son mujeres que se encuentran en ocupacion laboral o son independientes y buscan facilidad de
adquirir productos de belleza por medio de catalogo de belleza; lo que se destacan que actualmente

usan la crema hidratante Yanbal Litro (60% compra Yanbal) Esta crema se destaca por su tamafio
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y precio econémico lo que permite que la compra no sea tan frecuente; en promedio las encuestadas
compra trimestralmente (33% compra trimestral), en lo observado también se destaca la compra
en almacenes de cadena (40% compra en almacenes de cadena) ya que en estos puntos se
encuentran las marcas que frecuentemente se ve en propagandas de television (27% compra por
marca); entre esas marcas, Nivea lleva el segundo producto usado actualmente entre las

encuestadas.

En cuanto a gustos a las encuestadas como preferencia en la textura y por comodidad para viajar
y evitar accidentes de que se rieguen las cremas, les gusta las cremas compactas (53% cremas
compactas) y de aroma fresco (53% aroma fresco) para sentirse limpias después de una jornada

laboral.

Por ultimo y para nuestro propdsito de crear productos de origen natural el 67% de las encuestadas

tienen conocimiento de las propiedades de los emolientes del cordero y estan dispuestas a comprar.

Este estudio concluye que existe un mercado potencial para vender productos que nutre la piel de
mujeres interesadas por el cuidado natural y que ademas ayude a desvanecer las imperfecciones

de la piel que toda mujer desea.
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Anélisis de la demanda.

Se seleccion6 como mercado objetivo mujeres, (12.700 mujeres) en la ciudad de Bogoté en la UPZ
Garcés Navas de la localidad de Engativa como punto de partida siguiendo la estrategia de
demanda de materia prima del cordero 0 mercado caprino, que se encuentra en la sabana de Bogota,
ademas por temas de logistica y de grandes de empresas que funciona como maquila para la

produccion o embalaje se encuentra en la autopista Medellin.

Se limita a estratos de clase social tres (3) ya que por el poder adquisitivo, por la caracteristica de
compras Y el estilo de vida enmarca el cuidado integral de la piel. La mujer como principal
consumidor de productos cosméticos la identificados haciendo uso de este tipo de producto en la
edad de 30 afios cuando la piel se empieza a ver maltratada por factores externos o de la naturaleza
hasta edades avanzadas promedio 54 y 70 afios de edad, donde su rutina es el uso de un hidratante
o0 alisadora de arrugas; también se pueden destacar mujeres con ocupacion laboral, amas de casa e

independientes. (Analisis Propio).

Para llegar a estas mujeres identificamos como canales de distribucion: Tiendas Distribuidoras de
Belleza, Salones de belleza, Centros de estética, Tiendas Naturistas, lugares donde son destacados
en una gran variedad dentro de los barrios que comprende la UPZ Garcés Navas. Ver analisis canal

de distribucion.
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Anélisis de la Competencia.

A continuacién encontrard un comparativo de distintas empresas como posible competencia para
la empresa Bridanna Lamb. En el mercado encontramos productos elaborados con el ingrediente
que queremos destacar como lo es el aceite de cordero. En estos productos similares son
encontrados por medio de investigacion campo y por medio de publicaciones en internet, son

empresas colombianas y se ha destacado una empresa a nivel internacional en Brasil:

ANALISIS COMPETENCIA BRIDANNA LAMB

Nombre Empresa NATURAL CONEXION
Nombre producto Sebo de Cordero Eco- Natural
Ciudad Santuario Antioquia
Direccion web http://www.naturalconexion.co
Presentacion Precio Ingredientes [lugar de venta |publicidad
Tubo 60g 5 17.000,00 |Extractos de |Catalago en linea |Catalogo en linea
aloe vera, a demas cuenta |pagina web, v
pepino, con fisico
rOMmero, distribuidores a

calendula.coc |nmvel nacional

o, germen de |Antioquia,

trigo, Risaralda. V.
almendras Cauca,

Cordoba,
Santander,
Magdalena,
Quindio,
Cundinamarca.
Atlantico_ Bolrvar

Cuenta con amplio variedad de productos cosmeticos de origen

vegetal, investigaciones para la funcionalidad de producto en las
ventaja pieles
desventaja Solo usan el sebo de cordero en crema
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Nombre Empresa
Nombre producto
Cindad

Direccion weh

ANALISIS COMPETENCIA BRIDANNA LAMB
GRUPO ORELLANA LTDA

http://comercializadoracrellana.redtienda.net/pag.php?id=16637

Crema Sebo de Cordero.

Bogota

ANALISIS COMPETENCIA BERIDANNA LAME

Nombre Empresa PRODUCTOS NATURALES ORIGINALES MIRTHA

Nombre producto Crema de sebo de cordero

Ciudad Bogota

Direccion web http://maderoterapiamirtha.webs.com/

Presentacion Precio Ingredientes [lugar de venta |publicidad

Pote 60 gr. $8.500 Aceites Almacenes Exhibcion de los

Pote 240 gr 522.000 naturales donde vende diferentes

Tubo 120 gr 514.000 como el productos presentaciones E
sesamo, quimicos para  |ademas de ' s
medula uso cosmetico.  |muestras de | V
germen de producto. ' h é
trigo, v .
vitamina E

Productos comercializados en tiendas estrategicas donde W g
Ventaja mayoristas compran para sus empresas. .
Son productos sin uso de aromas el cual se persibe un aroma a
Desventaja vacuno, no cuentan con el registro

Presentacion Precio Ingredientes |lugar de venta |publicidad
Pote 30g 5 25.000.00 |No Catalago en linea |Pagina Web v
especifica. contra entrega  |presentacion del
Tienda comercial |producto
sector kenedy
Al vender Plastico vodado los clientes esteticas compra la crema
Ventaja para sus clientes potenciales

Desventaja

No cuenta con registro no especifican otros ingredientes
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Nombre Empresa

ANALISIS COMPETENCIA BRIDANNA LAMB
LaboratoriosPal Plus

desventaja

Costo alto

Nombre producto Crema refuvenecedora cebo de cordero con filtro solar
Ciudad Bogota
Direccion web http:/ S www.salonpro.com.co/guiaflaboratorios-pal-plus.html
Presentacion Precio Ingredientes [lugar de venta |publicidad
Pote 30g $ 26.000,00 |Filtro solar, |Distribuidores a |Pendones uso de
vitamina E nivel nacional v |redes sociales
exporta
Cuenta con amplio variedad de productos cosmeticos de origen X ?
vegetal, v quimico investigaciones para la funcionalidad de e s vnacacohs,
ventaja producto en las pieles — L
Solo usan el sebo de cordero en crema, es demasiada perfimada
desventaja para uso en el rostro
ANALISIS COMPETENCIA BRIDANNA LAMB
Nombre Empresa No especifican
Nombre producto Crema a base de sebo de cordero
Cindad Duitama - Boyaca
Direccion web http://www.eureka.com.co/salud-y-belleza/boyaca/crema-a-base-de-cebo-de-cordero-
Presentacion Precio Ingredientes |lugar de venta |publicidad
Pote 60g 5 3500000 |Vitamina E. |paginas de No especifica
Aceite de mercado eureka
almendras
ventaja la ubicacion geografica para la materia prima caprino
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ANALISIS COMPETENCIA ERIDANNA LAMB
Nombre Empresa Pelgor SA
Nombre producto Cebo de Cordero
Ciudad Bogota
Direccion web http://www.drogueriasanjorge.com/cuidado-personal/cuidado-facial /facial-humectantes-
Presentacion Precio Ingredientes |lugar de venta |publicidad
Pote 30g 5 1120000 |Vitamina E. |droguerias la presentacion
Aceite de del producto
almendras '
d
\
: |
Apovo por el programa Manos Colombianas. ofros producios de ’ ' F
ventaja origen natural
desventaja Solo lo usan el sebo en la crema

ANALISIS COMPETENCIA BRIDANNA LAMB

Nombre Empresa FASHIO

Nombre producto Sebo di carneiro

Ciudad Brasil

Direccion web http://fashionvendassp.loja2.com.br/
Presentacion Precio Ingredientes lugar de venta |publicidad

Tubo 200 ml 5 17.000.00 |cacao pagina web redes sociales &

Cuenta con amplio variedad de productos como exfoliante.crema
ventaja hidratante, relajante

desventaja El Ovino de Brasilero es de una raza distinto al colombiano
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Canal de distribucion

Para la empresa Bridanna Lamb, el canal directo es el mas adaptado; se fijara puntos de ventas
para dar a conocer la linea de productos y para ello también se cuenta con los recursos humanos
comprometidos a la evolucion de la empresa, la influencia hacia nuestros clientes se basa en

estrategias de promocion de ventas directas, servicio de internet, servicio telefonico.

Como segundo canal de distribucion, detallista el cual la fuerza de ventas se encargara del contacto
y de negociar con minoristas que promocionen los productos. Se hablaria de tiendas naturistas,
peluquerias, centros de estética. Y como tercer canal de distribucién para Bridanna Lamb
trabajaria con distribuidor industrial donde el sujeto distribuidor (intermediario) realizaria la tarea
de mayorista donde compra y obtiene el derecho de los productos para promocionarlos en este

caso se hablaria de tiendas distribuidoras de belleza.

En la localidad de Engativa UPZ Garcés Navas como ya se habia mencionado en el tamafio
mercado, se cuenta con mas 200 establecimientos en la categoria de belleza como canal de
distribucién donde a continuacion se destaca los mas reconocidos y que algunos cuenta con mas

de una tienda manejando su mismo nombre.

Tabla 10 Canales de distribucién

Tiendas Naturistas Centro Naturista Sol Vital

Sol y Luna tienda Naturista

Tienda Naturista Arrecifes y Corales
El Jardin de Marandu

Bionaturalia

Tienda Naturista Arco Iris

Tiendas Naturista ML
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Productos naturales Natural Light
Tiendas Naturista Shalom

Nutrecov

Salud y belleza Maite

Tienda Naturista el Agua

El Quirigua Saludable Tienda Naturista
Tienda Naturista Farvi Light

Tienda Naturista El Trébol

Tienda Naturista el Marafion

Tienda Naturista el Porvenir

Peluquerias

Pelugueria David Marin
Peluqueria Joss

Cheo peluqueria

Angel Vera peluqueria
Rochell Pelugueria

Nail spa & boutique

Duvin Laton Alta Pelugueria
Rene Ortiz Asesor de Imagen Pelugueria
Scruples Peluqueria
Peluqueria Edward y Charly
Peluqueria Belleza Natural
Expert Peluqueria

Capelly Tendencia peluqueria
Barber London

Hugo A Diaz Peluqueria
Peluqueria Elith

Centros de Estética y Spa

Stetic Mart.

Salud y belleza Tary

Belleza Integral

Stella Duran

Centro de estética Stefhania Rincon
Jaime Hernandez Centro de Estética
Body Brite

Spa gloria Sanchez

Natura Body

Acidalia Spa

Bodys y Nails

Jade Spa

Bamboo Spa

Distribuidoras de Belleza

Distribuidora de belleza Santiago
Distribuidora Los Monos
Distribuidora Express

Fuente: Elaboracion propia
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Estrategias de promocion.

Publicidad: En este punto se abordaran instancias de promocion masivas, como lo son los medios
on line: como desarrollar un sitio web, con informacién de la linea de productos y sus bondades
de los ingredientes. Igualmente las personas podran realizar sus pedidos este facilita la
comunicacion con clientes unitarios y distribuidores que permita una mayor fidelizacion de los

clientes.

Se crearan distintas formas de comunicacion utilizando las redes sociales mas reconocidas,

Twitter, Facebook, Instagram, Whatsapp etc.

Se repartiran folletos y pendones para hacer conocida la marca, en las tiendas. No sélo se hara
publicidad con los clientes, también con las vendedoras, ellas recibiran agendas, Esferos, Botones,
tarjetas de presentacion entre otros. (Ver costos Inversion Estudio financiero) Asi se sentiran

comprometidas con la organizacion y eso generara ingresos positivos a Bridanna Lamb.

Ventas personales: Es necesario ir a ofrecer los productos de manera personalizada, para que asi
se generen mas probabilidades de consolidar el contacto y la venta. Esta venta puede venir
acompafiada de un pendon y muestra de producto, ademas de la posibilidad de fijar un descuento

como distribuidor del 5%, de esta manera se desarrollara una base de datos.

En las tiendas y en ferias se ofrecera el servicio de limpieza e hidratacion para la piel generando

asi un acompafamiento en elegir el producto y como usarlo correctamente.
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Ferias: Con la participacion en ferias que el gobierno apoya éste ayudara a la promocion de
productos, dentro de las ferias mas conocidas para impulsar la idea de negocio y apoyada por la
Céamara de Comercio de Bogotéa se encuentra la Feria de Jovenes Empresarios este programa
promueve el talento humano y da la oportunidad de interactuar con otros empresarios,

inversionistas, nuevos proveedores, etc.

Impulso: En los barrios que comprende la UPZ Garces Navas cuenta con centros comerciales y
tiendas de cadena donde en estos realizan ferias y de impulso de nuevos productos y en fechas
especiales, aprovechando este merito que lo apoya la alcaldia local y con la autorizacion de la
administracion es una estrategia de impulso directo y de interaccion con posibles clientes, para
esta modalidad se requiere inversion de muestras de producto, publicidad con la que ya se ha
mencionado anteriormente (pendon, folletos) y el apoyo de la impulsadora o vendedora. Los
centros comerciales a los que ofrece este servicio son: Portal Calle 80, Pasillo EI Cortijo, Diver

Plaza, Unicentro de Occidente, Supermercado Mio,

Cubrimiento geografico.
Como se habld en la seccion de tamafio del mercado inicialmente se quiere concentrar en la UPZ
Garcés Navas lo que permite ubicarlos en los barrios de Engativa y empezar una expansion a

partir del tercer afio en la localidad de Suba.

Método de despacho y transporte
Se realizara despacho al cliente solicitante después de tres dias que dura el proceso de
produccidn en la planta maquila; el medio de transporte se dara por medio de una Van comprada

y se contratard un conductor para dicha actividad. (Ver costos Inversion Estudio financiero)



Estrategia de precio.
Se establece como precio teniendo en cuenta el estudio de margen de contribucién al 60% y
analizando el promedio de precios por los competidores potenciales que oscilan desde 8.500

hasta 35.000

Tabla 11 Calculo de costos - Crema Facial.

(. CALCULO DE COSTOS DE PRODUCCION
" CREMA FACIAL
BRIDANNA LAMB

Bridannaasred

MNombre del producto: Crema Facial Unidad de costo: 2 DOCENA
Referencia: MNEAIC <0001
MATERIAS PRIMAS UNIDAD DE COMPRA COSTO POR UNIDALD UNIDADES UTILIZADAS COSTO
CEBO DE CORDERO il 10.000 5 50.000
ICEITE ALMEMDRA Frasco 500 mi 5.000 3 15.000
ITAMINA GERMEN TRIGD |OhZA 1.800 10 18.000
ITAMIMA A OhEA 1.800 5 9.000
ESENCIAS OhEA 1.800 10 18.000
COSTO TOTAL DE LAS MATERIAS PRIMAS i 110.000
IOTRO S COSTOS VARIABLES: * MAND DE OBRA 50.000
* EMPAQUE POTE + CALA+ ETIQUETA 150.000
GAS NATURAL 10.000
MOTAL DEOTROS COSTOS VARIABLES: > 210.000
MOTAL DEOTROS COSTOS VARIABLES: 220.000

COSTO UNITARID

220000/24=13.324

PRECIC

MARGEN DE CONTRIBUCICN DEL 80 %
FRECIO = 12.324%60% = 21,334 + 13.334 = 34668

PRECIO 34 663




Fuente: Elaboracion propia

Tabla 12 Calculo de costos - Crema Hidratante.
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Bridannaaered

CALCULODE COSTOS DE PRODUCCION
CREMA HIDRATANTE CORPORAL
ERIDANNA LAMB

HNoembre del producto: Crema Hidretante Corporal Unidad de costo: 2 DOCENA
Referencia: MG 0001
MATERIAS PRIMAS UNIDAD DE COMPRA COSTO POR UNIDAD UMIDADES UTILIZADAS COSTO
CEBC DE CORDERD Kilo 10.000 5 50.000
ACEITE ALMEMNDRA, Frasco 500 ml 5.000 3 15.000
WVITAMIMNA GERMEN TRIGC |CHZA 1.800 10 18.000
WITAMIMNA A ONEA, 1.800 5 9.000
ESENCIAS OhEA, 1.800 10 18.000
HIDROLATC Frasco 100 ml 18.000 2 35.000
COSTO TOTAL DE LAS MATERIAS PRIMAS i 145.000
OTROS5 COSTOS VARIABLES: * MANO DE OBRA 50.000
* EMPAQUE POTE + CAJA+ ETIQUETA 138.000
GAS NATURAL 10.000
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES: > 188.000
TOTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES: 344000

COSTO UNITARID

2440000 248=14324

PRECIO

MARGEN DE CONTRIBUCICON DEL 60 %

FRECIC =

PRECIO 37.263

14.324°00% = 22.004 + 14.334 = 37.268

Fuente: Elaboracion propia.



Tabla 13 Calculo de costos - Gel Exfoliante

3
b ]

Bridanna e

CALCULODE COSTOS DE PRODUCCION

GEL EXFOLIANTE
ERIDANNA LAMB

Hombre del preducto: Gel Exfoliante

Referencia: MNZIC -0001

Unidad de costo:

2 DOCENA

MATERIAS PRIMAS UNIDAD DE COMPRA COSTO POR UNIDARD UNIDADES UTILIZADAS COSTO
[EBC DE CORDERO Kilz 10.000 5 50.000
LCEITE ALMEMNDRA Frasco 500 mi 5.000 3 15.000
FITAMINA GERMEN TRIGD |OhNEA 1.800 10 15.000
FITAMINA A ONZA 1.800 ] 2.000
ESEMCIAS OHEA 1.800 10 18.000
HIDROLATD Frasco 100 mi 18.000 2 35,000
BOMA A THANA Kilz 10.000 1 10.000
EEMILLA DE POLVD Kilz oann 2 19.800
COSTO TOTAL DE LAS MATERIAS PRIMAS > 175.800
PTROS COSTOS VARIABLES: * MAMO DE OBRA 50.000

* EMPAQUE POTE + CAJA+ ETIQUETA 127.000
FA5 MATIIRAL 10.000
[OTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES: * 187.000
[OTAL DE OTROS COSTOS VARIABLES: 262,600

COSTO UNITARIOD

2E200024=15.108

PRECID

14RGEN DE CONTRIBUCION DEL 90 %
FRECIO=

PRECIO 39.281

15.108°90% = 24173 + 15.108 = 38.281

Fuente: Elaboracion Propia.
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Descuentos a ofrecer
Se otorga descuento por volumen de pedido éste seré para los canales de distribucion ya

mencionados en estrategia de promocion. Este descuento se otorgara el 5%

Estudio de los procesos de las operaciones proceso de produccién.
Diagrama de flujo.

Grafica 11 Simbologia y Descripcion

O PROCESO Pintar; cortar; ensamblar; digitar; registrar

INSPECCION Calidad; cantidad; T°, presion; humedad; peso

:> TRANSPORTE Envio de datos; facturas; OT; NV; OC

—H DOCUMENTOS Facturas; boletas; OT; NV; OC;NC

G ESPERA Documentos esperando ser archivados; materiales
y mp esperando ingresar a operacion

v ALMACENAMIENTO Documentos fisicos; materiales; mp; PT

Fuente: Emprendedor Unitec.
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Grafica 12 Flujo de procesos de produccion productos Bridanna Lamb
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Fuente: Ing Vanessa Lopez para la empresa Bridanna Lamb, elaboracion Propia.
Proceso:

1. Entrada de materia prima

2. Freidoray extractor de grasa. Se requiere de verificacién que en la grasa no se pasa
ningun residuo que perjudique al proceso
3. Filtro de grasa extraida. Se requiere de verificacion que en la grasa no se pasa residuo

que perjudique al proceso
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4. Decision: una vez la materia prima principal (sebo) ya derretida y purificada se puede
elegir dos puntos: de la grasa que No se va hacer uso y grasa que Si se requiere para la
continuacion del proceso.

5. Mezcladora con el aceite de almendras, vitaminas etc.

5a: No - se procede a ser almacenada en refrigeradoras para que conserve sus nutrientes; si se

requiere del material refrigerado se procede al 5b

5b: derretir bafio maria.

5c¢: Si - se envia a la mezcladora de aceite principal adicionando poco a poco los demas
ingredientes mencionados en la ficha técnica.

6. Zona de empaque, sellado, Etiqueta.

7. Despacho



Grafica 15 Flujo de procesos de comercializacion y despacho productos Bridanna Lamb.

INICIO

5E ATIENDE CLIENTE
O DISTRIBLNDOR

TIEME
PEDIDO?

DILIGENCIAR
FORMATO PEDIDO

VERIFICAR
EXISTENCIA

CLUENTE
DISTRIBUIDOR? FUAR FECHA

DESPACHO

GENERAR COBRO

GENERAR FACTURA

PASAR AL AREA DE

RECIBIR PAGD ALISTAMIENTO

DESPACHAR

ENTREGAR
FRODUCTO

Fuente: Elaboracion Propia.

Proceso

1. Inicio, contacto con el cliente ya sea personal o por un medio de telecomunicacion



. Se atiende cliente o distribuidor

El cliente tiene el pedido diligenciado?
3. a. Sisaltar al paso 5
3.b. No

Llenar el formato pedido

. Se verifica existencia

. Cliente distribuidor?

6.a Si se fija fecha despacho

- Se genera cobro

- Se pasa al area de alistamiento
- Despacho

6.b No generar factura

Recibir pago

Entregar producto



Operacion

La operacion se realiza de la siguiente manera:

Grafica 13 Estructura de la operacion

Pedidos por
cliente

Despacho
de producto
terminado a

cliente

Solicitud de
produccion
a Maquila

Recepcion
de producto
terminado.

Inventario

Evio de
insumos a
Magquila

Fuente: Elaboracion propia

74



75

Capacidad instalada para comercializar.

Ubicacion geografica

La compafiia Bridanna Lamb como estrategia estard ubicada en uno de los barrios de la UPZ
Garcés Navas ya que toda la operacion estaria ubicada en la localidad de Engativa donde los
insumos llegan por la autopista Medellin y son llevados a produccién por maquila que también
queda ubicada en el barrio Engativa pueblo y por Gltimo son llevado a nuestro punto donde se

encuentra la bodega y donde se realiza las negociaciones con el cliente.

Area requeria

Para el desarrollo de las actividades de la empresa tema de esta propuesta se requiere un espacio
con capacidad para bodega, area de alistamiento, bafio, una zona administrativa; que corresponde
a 60 m2. Se requiere de adecuacion como requisito INVIMA donde los espacios de

almacenamiento deben ser amplios con ventilacion e iluminacion.

Infraestructura

Se requiere una bodega con el area suficiente para almacenar inventario para 60 dias, de tal forma
que se debera ubicar tres estantes con capacidad de almacenamiento para 1000 unidades (200
cajas). De igual forma asignara una zona para alistamiento y despacho de pedidos. También se
debe contar con una sala de ventas y dependencia administrativa donde ubicar el area de trabajo
de la asistente comercial quien maneja recepcién, el vendedor y la gerencia. Del mismo modo y
dentro de la proyeccion de expansion se prevé en un periodo no superior a 5 afios, el montaje de

un laboratorio para control de calidad y desarrollo de productos, segln exigencias de INVIMA.



Distribucion

La distribucion sera de la siguiente manera:

Grafica 14 Distribucion

Bodega

Despachos y logistica

Estacionamiento

Barno

Gerencia
Café

Ventas

Recepcion
Sala Espera

60 m2

Fuente: Elaboracion Propia
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Equipos requeridos

e Muebles para Sala de espera

e Una mesa recepcion y silla

e Un teléfono conmutador y tres teléfonos fijos (Ventas, Gerencia, Despachos Yy logistica)
e Una impresora multifuncional

e Tres computadores de mesa (Ventas, Recepcion, Despachos y logistica)

e Tres juegos de escritorio y silla (Ventas, Despachos y Gerencia)

e Mesa de trabajo en acero (Despachos)

e Carretillao Zorra

e Tres Estanterias

Nota: los costos se discriminan en la parte financiera.

Estudio de la Estructura Organizacional estructura administrativa.

Planeacion Estratégica.

Mision.
Bridanna Lamb empresa dedicada a la comercializacién de productos innovadores y artesanales
de belleza maquilados, destacando el ingrediente principal y activo como el aceite de cordero para

satisfacer la necesidad de cuidar la piel y revelar la belleza de la mujer colombiana.



78

Vision.
Ser una empresa reconocida como una organizacién comprometida e innovadora con sus
productos dando la garantia de efectividad, por impactar positivamente en las mujeres, la

comunidad y el medio ambiente.

Politica de calidad.

Asegurar el compromiso con el sistema de gestion de calidad generando una cultura de
mejoramiento continuo de los procesos y procedimientos optando por la tecnologia, servicio de
investigativo de los productos, el proceso de buenas practicas de manufactura cosmetica

(BPMC), el medio ambiente, y la seguridad de las personas.

Valores.
La Innovacion: De la mano de la investigacion para reinventar productos adaptados a la

diversidad de la mujer.

Trabajo en Equipo: Con el aporte de todos los que intervienen en los diferentes procesos

buscamos el logro de los objetivos y metas.

Honestidad: Se promueve la verdad como una herramienta elemental para generar confianza y la

credibilidad de la empresa frente al cliente.
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Organigrama.

Grafica 15 Organigrama Bridanna Lamb

AUXILIAR DE
BODEGAY
DESPACHOS

AUXILIAR
COMERCIAL

VENDEDOR
JUNIOR 1

TRANSPORTADOR

Fuente: Elaboracion Propia

Manual de funciones.

Area: Gerencia General

Cargo: Gerente 0 Representante Legal

Obijetivo del cargo: Ser responsable de la toma de decisiones que impulsen la competitividad

estratégica, fijando metas y objetivos del negocio en general.
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Funciones principales:

Perfil:

Fijar metas y evaluar periddicamente los resultados obtenidos en las distintas areas, siendo
éstas produccién y comercial, apoyando las busqueda de clientes potenciales.

Llevar a cabo los objetivos estratégicos definidos.

Formalizar el presupuesto anual y realizar su seguimiento.

Llevar un control de las finanzas del negocio, examinando periddicamente los estados
financieros y contabilidad por medio de la empresa contratada como outsourcing y&y
Business Consultants S.C.

Evaluar periodicamente el desempefio del negocio.

Llevar el proceso de contratacion

Implementar acciones que hagan crecer el negocio.

Planificar produccidon por tipo de producto acorde a las ventas.

Pagar remuneraciones.

Supervisar el cumplimiento de las instrucciones dadas a las distintas jefaturas.

Profesional Administracion Empresas:

Se requiere un amplio desarrollo de habilidades directivas como capacidad de negociacion,

comunicacion efectiva, liderazgo y trabajo en equipo.

Area: Bodega

Cargo: Auxiliar de bodega y logistica

Objetivo del cargo: Ser responsable del abastecimientos de insumos, control de
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Inventarios de productos terminados y logistica de despachos.
Funciones principales:
e Llevar un control de pedidos junto la contratacion de la maquila. Boténica Lab SAS.
e Buscar proveedores de insumos.
e Programar produccién para cumplir metas fijadas.
o Llegar el control de inventarios.
e Asignar produccion junto con el personal capacitado con la maquila. Botanica Lab SAS.
e Abastecer de insumos al centro de produccion.
e Llevar el control de entrega de producto a cliente, entrega de insumos para produccion
junto con el transportador.
Perfil:
Técnico, Tecndlogo en logistica y bodega.
Competencias: Liderazgo, atencion a los detalles, Trabajo en equipo y cooperacion, compromiso

con los resultados con conocimientos en BPMC

Area: Comercial

Cargo: Auxiliar comercial y administrativo

Objetivo del cargo: Ser responsable de las ventas directas, y promociones, ademas del
cumplimiento de metas fijadas a nivel comercial. También llevara la funcion de auxiliar
administrativa.

Funciones principales:

e Llevar control de las ventas realizadas para cumplir las metas fijadas.
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e Gestionar la emisidn de boleta de los pedidos.
e Estar a cargo de la cobranza. Cartera y Caja.
e Supervisar y evaluar el desempefio de las asesora.
e Desarrollar campafas de promociones junto con el apoyo de gerencia.
e Supervisar disefio y contenido del catalogo y sitio web de la empresa.
e Controlar el tipo y cantidad de productos que seran entregados a las asesora.
e Estar a cargo de la entrega de los productos solicitados por las asesora.
e Estar a cargo de entregas de pedidos a clientes.
e Gestionar la presencia de la empresa en Ferias, Exposiciones, etc.
e Llevar una adecuada funcion de recepcion, y temas administrativos.
Perfil:
Tecndloga de carreras de mercadeo. y/o Auxiliar Administrativo

Con conocimiento sobre el funcionamiento general del negocio y de estrategias comerciales.

Area: Comercial

Cargo: Vendedor Junior y/o impulso
Obijetivo del cargo: Aumentar el nimero de productos vendidos en local y cumplir metas por venta.
Funciones principales:
e Instruirse sobre las propiedades y beneficios que generan los diversos tipos de productos.
e Informar al Jefe Comercial en caso que exista muy bajo stock de algtn producto.

e Atender a los clientes y orientar en su compra.
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e Destacar en el proceso de ventas los nuevos productos y los que se encuentran en
promocion.
e Estar a cargo de la decoracion del local y de la exhibicién de los productos en ferias o en
impulso
e Realizar ventas TAT
Perfil:
Vendedora.

Con habilidades comunicacionales, carisma y responsabilidad

Nota. Los salarios se discriminan en la parte financiera

Aspecto legal

Para la actividad de fabricacion y comercializacion de productos cosméticos esta reglamentada por
entidades reguladores mas conocido como el INVIMA — Instituto Nacional de Vigilancia de
medicamentos y alimentos, este otorga el aval para para la produccion y comercializacién en el
territorio nacional y autoriza el ingreso al mercado de productos cosméticos proveniente del
extranjero. Para el proyecto este requiere registro INVIMA para el Maquilador para los productos
y para proveedor caprino. (INVIMA 2016) Los requisitos y tramites ver anexo 1 Guia atencion al
ciudadano — Asignacién de codificacion de notificacion sanitaria obligatoria de productos

cosméticos.
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La exigencia més relevante que solicita INVIMA se destaca la capacidad instalada de acuerdo a
normatividad la norma 1SO 22716 en cuanto a las Buenas précticas de fabricacion de productos
cosméticos. BPMC, y la exigencia del profesional quimico farmacéutico el cual deben ser inscritos
en el registro del Colegio Nacional de Quimicos Farmacéuticos, este para tramites legales relacion
producto y comercializacion. A continuacion relacion costos para trdmites de legalidad con el ente

segun disposicion requerida:



Tabla 14 Costos INVIMA

Fuente: INVIMA
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ASIGNACION, RECONOCIMIENTO O RENOVACION DE CODIGO DE NOTIFICACION SANITARIA OBLIGATORIA PARA
Cadigo Concepto SMLDV TARIFA S
Asignacion, reconocimiento o renovacion de cadigo de notificacion sanitaria obligatoria para productos de higiene
3010 domeéstica y absorbente de higiene personal. 51,28 $ 1.261.004
4001-21 Un.(1) cambio a notificacion sanitaria obligatoria de productos cosméticos, de higiene doméstica y absorbente de 7.41 $ 182216
higiene personal.
4001-22 De 2 a 5 camb{o.s a notificaciones sanitarias obligatorias de productos cosmeéticos, de higiene doméstica y 866 $ 212954
absorbentes de higiene personal. !
4001-23 De 6 o0 mas car_nblos a notificaciones sanitarias obligatorias de productos cosmeéticos, de higiene doméstica y 10.67 $ 262381
absorbentes de higiene personal. !
4002-15 AutOF’IZE.!CIOH de muestra sin valor come_rc_lal de uno (1) a cinco (5) productos cosméticos, productos de higiene 768 $  188.856
doméstica y productos absorbentes de higiene personal. !
4002-16 Aut_orlzamon’dg muestra sin valor comercial dg seis (6) hasta diez (10) productos cosméticos, productos de 817 $ 200905
higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal. !
400217 Aut_orlzamon’de_ muestra sin valor comercial de once (11) hasta quince (15) productos cosméticos, productos de 870 $ 212038
higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal. !
4002-18 Autorl;amon de’m.uestra sin valor comercial de dle;l;as (16) hasta veinte (20) productos cosméticos, productos 9.23 $ 296971
de higiene doméstica y productos absorbentes de higiene personal.
4002-19 Autor}zqmon de muestra sin valor comerc!al de veintidn (21) 0 mas productos cosméticos, productos de higiene 11.86 $ 291644
domeéstica y productos absorbentes de higiene personal.
4007 |Modificacion de resoluciones de certificaciones de BPM. 15 $  368.859
Expedicion de certificados de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) para: establecimientos de medicamentos,
establecimientos de productos cosméticos, establecimientos de productos fitoterapéuticos, medicamentos
homeopaticos, establecimientos de gases medicinales, suplementos dietarios; o Expedicion de certificados de
Buenas Practicas de Laboratorio (BPL) para: Establecimientos o para Laboratorios que realizan analisis de control
4008 |de calidad de productos farmacéuticos, bien sea que pertenezcan al laboratorio fabricante o sean externos que 14 $ 344268
presten servicios de analisis de control de calidad; o Expedicion de cerificados de Buenas Practicas de
Elaboracion (BPE) para: establecimientos de central de mezclas; Expedicion de certificados de Buenas Practicas
de Elaboracion de Radiofarmacos (BPER) para: Radiofarmacias; o Expedicion de certificados de Buenas
Practicas de Biodisponibilidad (BD) y Bioequivalencia (BE) para las instituciones que realicen estos estudios.
4009 |Visitas para certificar Buenas Practicas de Manufactura (BPM) de: Establecimientos de productos cosméticos. 529 $ 13.008.410
4015 Visitas para RerTo_\.racmn de Certificados de Buenas Practicas de Manufactura (BPM) de: Establecimientos de 529 $ 13.008.410
productos cosméticos.
Visitas de ampliacion de lineas de laboratorios con capacidad de produccion, por solicitud del interesado:
4018 |Establecimientos de productos cosméticos, establecimientos certificados con capacidad de produccion técnica 52,99 $ 1.303.054
para productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico.
4021 |Visitas para certificar capacidad de: Establecimientos de productos cosméticos. 57,26 $ 1.408.056
4022 |Expedicidn de certificados de capacidad para: Establecimientos de productos cosmeéticos. " $  270.496
4034 Vlsﬁgs de Amphacmh para pr.od.uctos, areas de’ .manufactura o procesos productivos nuevos de laboratorios 234 $ 8.213.249
certificados con BPM: Establecimientos de Cosméticos.
1027 Asignacion, reconocimiento o renovacion de cédigo de notificacion sanitaria obligatoria de productos cosméticos. 86,58 $ 2129051

y Comercio la cual es un privilegio este otorgamiento en cuanto proteccion intelectual.

En cuanto la patente este lo maneja la Superintendencia de Industria



86

Estudio Financiero

Ventas

Estimacion de ventas anuales y mensuales

Se determin6 como meta la venta del primer afio en unidades 4500 y generando una incremento

anual del 5% para los siguientes afios

# Ventas en Unidades Ario 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
1|CREMA FACIAL 1.610 1.600 1.650 1.700 1.750
Z2[CREMA HIDRATANTE CORPORAL 1.610 1.600 1.650 1.700 1.750
3| GEL EXFOLIANTE 1.280 1.600 1.650 1.700 1.750

El plan de ventas mes a mes se determino por preferencia de producto segun la encuesta donde a
las mujeres encuestadas prefieren o usan con mas frecuencia Crema Facial y Crema Humectante
y teniendo en cuenta la ciclicidad donde Febrero, Mayo, Septiembre y Diciembre se maneja con

un alto nimero como meta en unidades.

# Ventas en Unidades Aiio 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
1/CREMA FACIAL 90 145 90 90 261 145 90 90 188 90 90 251 1.610

2|CREMA HIDRATANTE CORPORAL 90 145 90 90 261 145 90 90 188 90 90 251 1.610

3|GEL EXFOLIANTE 60 116 60 60 220 116 60 60 188 60 60 220 1.280

Con los precios establecidos se determina las ventas en pesos anualmente y mensualmente del

primer afo.
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# Ventas Anuales en Pesos Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Aiio 5
1|CREMA FACIAL 555 867.000) 555520000 57 255.000) 558990000 $60.725.000
2|CREMA HIDEATANTE CORPORAL | $60.053.000) $59.680.000| %61.545000( $63.410.000] $65.275.000
3|GEL EXFOLIANTE 550.304.000) $62.880.000) 564 845 000) 566.810.000( %68 775.000

Total Venta en Pesos $166.224.000{ $1758.080.000] $183.645.000{ $189.210.000) $194.775.000

# Ventas en $ Aiio 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total

1|CREMA FACIAL 3.123.000 5.031.500 3.123.000 3.123.000 6.709.700( $5.031.500]$3.123.000| $3.123.000| $6.523 600| $3.123.000| $3.123.000| 58 709.700| $55 867 000|

2|CREMA HIDRATANTE CORPORAL 3.357.000| 55408500 $3.357.000) ~$3.357.000] $9.362.300| $5.408.500(53.357.000]%$3.357.000( $7.012.400($3.357.000]$3.357.000| $9.362.300( $60.053.000
3|GEL EXFOLIANTE 2.358.000] $4.558.800( $2.358.000] $2.358.000] $8.646.000| $4.558.800)52.358.000]52.358.000] $7.388.400|%$2.358.000]52.358.000| §5.646.000) $50.304.000,
Total Ventas en Pesos $8.838.000{ $14.998.800| $8.838.000( $8.838.000| $26.718.000(514.998.800| $8.838.000) $8.838.000|$20.924 400) $8.838.000| $8.838.000| $26.718.000| $166.224 000|

Compras

Se determina el valor de compra de insumos para cada producto valor unitario, lo cual se analiza

el costo anual de insumos:

Materias Primas e Insumos

Unidad Costo
# Descripcion Medida Unitaric
1|CREMA FACIAL PESOS $13.350.00
2|CREMA HIDRATANTE CORPORAL |PESOS $14.350.00
3|GEL EXFOLIANTE PESOS $15.100,00
# Costo MP e Insumos Pesos Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Afio 5
1| CREMA FACIAL 521493500 $21.360.000 $22.027.500) 522.695.000( $23.362.500
2|CREMA HIDRATANTE CORPORAL | $23.103.500| 522 960.000] 323677500 524395000 525.112.500
3|GEL EXFOLIANTE $19.328.000 $24.160.000| %24 915.000| %25 670.000| $26.425 000
Costo MP e Insumos $63.925.000| %68.480.000] F70.620.000) §72.760.000( 574.900.000
PRESUPUESTO de Compras Unidad
(en pesos) Medida| Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 TOTAL
CREMA FACIAL $1.201.500]%5 1.935.750($ 1.201.500| 5 1.201.500( $ 3.350.850| % 1.935.750(% 1.201.500| 5 1.201.500| % 2.509.800| % 1.201.500| 5 1.201.500| $ 3.350.850(% 21.493.500|
CREMA HIDRATANTE CORPORAL $1.291500|% 2 080.750(% 1.291.500| % 1.291 500 $ 3601850|52.080750(% 1.291500|% 1291 500|% 2697 800|% 12915005 12915000 $ 3601850\% 23103500
GEL EXFOLIANTE $906.000|% 1.751600{ $ 906000 $906000( $33220005 1751600 $9060000 % 906000|{% 2838800 % 906000 $9060000 §3322000(F 19325 000,
$ 3.399.000]% 5.768.100| $ 3.399.000] 5 3.399.000(% 10.274.700| § 5.768.100{ % 3.399.000| 5 3.399.000| 5 8.046.400] $ 3.399.000| 5 3.399.000] $ 10.274.700(% 63.925.000]
Gastos
Gastos de produccién anual y mensual
Gastos de Produccion Ano 1 Afio 2 Afio 3 Ano 4 Afio 5
Total Gastos de Produccion $69.915.000| $74.470.000| $76.110.000( $78.250.000| $80.390.000




88

‘Gastos de Produccién Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
as Primas e Insumos $3.399.000] $5.768.100] 53.399.000] $3.399.C 274.700] $5.768.100] §3.399.0 55.046.400 $3.399.000] $3.399.000] 510.274.700] $63.925.000
A zacidn Bienes de Us $499.167 $499.167 $499.167 $499.167 $499.167] $499.167] § 6 $499.167 $499.167] $499.167 5499 167] $5.990.000
Total Gastos de Produccién $3.896.167| $6.267.267| $3.898.167| $3.896.167)$10.773.867) $6.267.267( $3.698.167| $3.896.167| $8.545.567 $3.8968.167) $3.898.167[ $10.773.867 $69.915.000
Gastos administrativos
Otros Gastos Ao 1 Afio 2 Ao 3 Afio 4 Afio 5
Sueldos de Administracic 534 502 1241 $36.227 230| $38.035.591| $39.940.520| 541.937 546
Sueldos Comerciale 52 14201524 151 491 525 359 065( 526.627 018|527 958 369
Fublicidad 511.000.000]512.000.000{$12.000.000{512.000.000) $12.000.000
Total Gastos de Produccion $68.503.544 | 572 378 721 575.397 656| 378567 .538| $81.895 915
Otros Gastos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes T Mes § Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
s de Administracian $2.875177| $2875177| 52876 177| 52875 177| $2.875 177|852 8756 177($2 876 177 $2.875.177| 52 875 177 52875 177|52 8756 177 §2.875.177| $34 502 124]
Sueldos Comerciales $1.916.785| $1.916.785| 5$1.916.765| $1.916.785| §1.916.785|51.916.785]51.916.785| 51.916.785| 51.916.785 §1.916.785|51.916.785| 51.916.785( 523.001.420
Publicidad $1.000.000] $1.000.000] $1.000.000{ §1.000.000]51.000.000{51.000.000] $1.000.000]51.000.000 $1.000.000] $1.000.000] $1.000.000] $11.000.000|
Total Otros Gastos $4.791.962| $5.791.962 §5.791.962| $5.791.962| $5.791.962|55.791.962|55.791.962) §5.791.962| $5.791.962 $5.791.962| 55.791.962| 55.791.962| 568.503.544]

Los gastos administrativos se destacan la ndmina donde el Gerente, el Auxiliar de bodega, el

Transportador, la Auxiliar Comercial y el Vendedor Junior tienen sueldo fijo de $737.717 cada

uno. Otros gastos como la publicidad se daran un estimado mensual de $1.000.000. Ver

discriminacién a continuacion:

ADMINISTRACION VENTAS
SUELDO [SUELDO ANO SUELDO SUELDO ANO
CARGO MENSUAL $ 1 CARGO MENSUAL $ 1
GERENTE 737.717 8.852.604|AUXILIAR COMERCIAL 737.717 8.852.604
AUXLIAR BODEGA Y DES 737.717 8.852.604|VENDEDOR JUNIOR 737.717 8.852.604
TRANSPORTADOR 737.717 8.852.604
Subtotal 2.213.151 26.557.812(Subtotal 1.475.434 17.705.208
Parafiscales 199.184 2.390.203(Parafiscales 132.789 1.593.469
Cesantias 184.355 2.212.266|Cesantias 122.904 1.474.844
Intereses sobre Cesantias 1.844 22.123|Intereses sobre Cesantias 1.229 14.748
Prima de Senicios 184.355 2.212.266(Prima de Senicios 122.904 1.474.844
Vacaciones 92.288 1.107.461|Vacaciones 61.526 738.307
2.875.177 34.502.130 1.916.785 23.001.420
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Cobranzas

% Ventas en $ Afio 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Ventas en Pesos $8.838.000| $14.998.800| $6.638.000| $8.838.000]|$26.718.000) $14.998.800| $8.836.000| $8.838.000)$20.924 400 $8.838.000| $8.838.000($26.718.000] $166.224.000
Cobranza al contado 0 0 50 50 50 0 0 0 50 $0 0 30 30
o|Cobranza a ias $4.419.000| $7499400) $4 419000 $4.419000|513 359 000 §7499400| $4419000| $4 419000 $10 462 200 54419000 $4.419.000| $69 753 000
50%|Cobranza a 60 dias $4.419.000] $7.499.400| $4.419.000| $4.419.000]513.359.000| §7.499.400| $4.419.000 $4.419.000| $10.462.200( $4.419.000| $65.334.000
Cobranza a 90 dias $0 $0 50 50 50 $0 50 50 50 50
Cobranza a 120 dias 50 50 50 50 50 50 50 50 $0
Cobranza a 150 dias $0 $0 $0 $0 0 $0 $0 30
Cobranza a 180 dias 50 50 $0 50 50 50 $0
100%|Total 50 $4.419.000]{511.918.400]$11.915.400| $8.638.000| $17.778.000| $20.858.400)$11.918.400| $8.838.000 $14.861.200( $14.8581.200] $8.838.000{$135.087.000
Pendiente de Cobro $31.137 000,
18.73%

k) Compras en §$ Afio 1 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes & Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12 Total
Compras de MP $3.399.000| $5.765.100( $3.399.000| $3.399.000| $10.274.700| $5.768.100|$3.399.000|$3.399.000| $8.046.400( ~ $3.399.000| $3.399.000) $10.274.700| $63.925.000
Pagos al contado 50 50 30 $0 30 $0 30 50 30 50 50 $0 50
50%|Pagos a 30 dias $1.699.500) $2.864.050(51.699.500| $1.699.500) $5.137.350) $2.684.050) $1.699.500)$1.699.500| $4.023.200( $1.699.500) $1.699.500( $26.625.150)
50%|Pagos a 60 dias $1.699.500| $2.884.050( $1.699.500| $1.699.500|$5.137.350($2.8654.050)$1.699.500| ~ $1.699.500| $4.023.200| $1.699.500| $25.125 650,
Pagos a 90 dias $0 30 $0 30 50 50 $0 50 $0 50
Pagos a 120 dias 30 $0 30 50 50 50 50 50 $0
Pagos a 150 dias 50 50 50 50 50 50 50 50
Pagos a 180 dias 50 50 50 50 50 50 50
100% Total $0) $1.699 500] $4 583 550| $4 583 550 $3 389 000 §6 836 650| 56 021 400| $4 583 550] 53 399 000)  $5 722 700] $5 722 700 $3 399 000] $51 950 800
Pendiente de Pago $11.974.200
18.73%

Las cobranzas y pagos tendran como politica 5°% a 30 dias y el restante a 60 dias




Inversion
Detalle de Inversiones Vida Util
en Bienes de Uso Monto en Anos
1|LOCAL ARRIENDO 51.000.000
2|ADECUACION LOCAL 51.000.000 2
JIVEHICULO VAN DE CARGA 540000000 10
4|CARRETILLA O ZORRA $150.000 g
5IMESAS TRABAJD ACERO $800.000 g
G|ESCRITORIO + SILLA $1.050.000 g
TICOMPUTADORES DE ESCRITORIC 52 .400.000 ]
8| SEGURIDAD INDUSTRIAL SEMALIZACION 5100.000
9|PUBLICIDAD TARJETAS DE PRESENTACI]  $1.000.000
10{IMPRESORA MULTIFUMCIOMAL 5260.000 ]
11{PAPELERIA QFICIMNA, $100.000
12|ESTAMNTERIA 51.600.000 g
13[SOFWARE WORLD OFICCE PYME 52.000.000
14|REGISTRO INWVIMA 56.600.000
15|REGISTRO INVIMA LIBRE VENTA 5600.000
16|REGISTRO INVIMA CERTIFICADO BFM 513.000.000
17|MUEBLES SALA ESPERA 5300.000 ]
18|REGISTRO MATRICULA MERCANTIL CCB 5300.000
19(TELEFOND COMUTADOR + 3 FIJOS $300.000 ]
20{MESA RECEPCION + SILLA 5700.000 ]
Total Inversion en Bienes de Uso £73.150.000

Se habla de inversion inicial todos los bienes para dotar las instalaciones de comercializacion,
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adicional se requiere de los registros sanitarios y permisos para que en la planta maquila puedan

realizar la produccién con sustancias y elementos aprobados por el INVIMA.

Fuente de financiacion

Se evaluo la opcidn de utilizar la financiacion bancaria, ya que es la manera mas rapida de
adquirir el dinero necesario para inversion del proyecto a continuacion se refleja la simulacién

bancaria Banco Colpatria el monto de 50 millones y como aporte de capital 23.150.000
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Monto: 50.000.000,00 Pesos Interés anual: 22 28% TEA
Cuotas: 36 mensuales Interés Men: 1.69% TEM
Sistema: Frances Gracia de capital: meses
Cuotas Capital Interés Importe de Saldo !vA sobre Importe total
Cuota intereses a pagar
Saldo Inicial 50.000.000,00
1 1.020.258.03 84516061 1.865.418.64 48.979.741.,97 1.865 418,64
2 1.037.503.67 82791497 1.865415.654 47.942 238,30 1.865 418,64
3 1.055.040.81 81037783 1.865415.64 46.887.197.49 1.865 418 64
4 107287439 79254425 186541564 45.814.323.10 1.865.418 64
5 1.091.009.41 77440822 186541564 44 723.313.69 1.865 418,64
6 1.109.450,98 75596766 1.865.415.64 43.613.862,71 1.865.418,64
7 112820426 737.214.37 1.8665.415.64 42 485 658,45 1.865 418,64
8 114727454 71814410 1.865.4158.64 41.338.383.11 1.865.418 64
9 1.166.667.,16 695.751.47 1.865.415.654 40.171.716,74 1.865 418,64
10 1.186.387.59 679.031.05 1.6865.415.64 38.985.3259.16 1.865 418,64
11 1.206.44135 G658.977.29 1.665.418.64 37.776.887.81 1.865 418 64
12 1.226.834.08 638.584 56 1.865.4158.64 36.662.063,73 1.865 418,64
13 1.247.6571,652 617.847.12 1.865.415.64 35.304 482,21 1.865 418,64
14 1.266.65948 H96.759.15 1.665.415.64 34.035.822.73 1.865 418 64
16 1.290.103,90 57531473 1.865.4158.64 32.745.718.82 1.865.418 64
16 1.311.8910,80 55350783 1.865.415.654 31.433.808.02 1.865 418,64
17 1.334.086,31  531.332,33 1.665.418.64 30.099.721.71 1.865.418,64
18 1.356.636.,66 508.781.98 1.665.4158.64 28.743.085.05 1.865 418,64
19 1.379.568,17 48585046 1.865.4158.64 27.363.516.88 1.865.418 64
20 1.402.887.31 46253133 1.865.418,64 26.960.629 57 1.865 418,64
21 142660061 438818.03 1.865.418,64 24.534.025,96 1.865 418,64
22 145071474 414.703.80 1.865.418.64 23.083.314,22 1.865 418 64
23 147523648 39018216 1.865418. 64 21.608.077.74 1.865 418 64
24 1.800172,71 36524582 1.865.418,64 20.107.905,03 1.865 418,64
25 152553045 33988818 1.865.418.64 18.582.374 58 1.865 418 64
260 1.651.316.82 314101.82 1.865.418.64 17.031.057 .76 1.865.418 64
27 1457753905 28787958 1.865.418.64 15,453 518,71 1.865 418,64
28 1.604.20453 26121411 1.865.418,64 13.849.314 17 1.865.418,64
29 1.631.320,74 234097890 1.865.418.64 12.217.993.43 1.865 418,64
30 1.658.89530 20652334 1.865418.64 10.659.098.13 1.865.418 64
31 1.686.935,96 17848268 1.865418.64 887216217 1.865 418,64
32 1.715.45060 14996804 1.865418.64 7.156.711.,57 1.865 418,64
33 1744447 22 12097141  1.865.418.64 5412 264 35 1.865 418 64
34 177393398 9148465 1.865418.64 3.638.330,36 1.865 418,64
35 180391917 6149947 1.865418.64 1.834 411 20 1.865 418 64
36 183441120 31.00744 1.865418.64 -0,00 1.865 418 64
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Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Wentas 166.224.000| 178.080.000( 183.645.000| 189.210.000| 194.775.000
Costo de Ventas 53.925.000) 65.480.000] 70.620.000{ 7v2.760.000{ 74.500.000
Utilidad Bruta 102.299.000| 109.600.000| 113.025.000) 116.450.000| 119.875.000
(Gastos de produccidn Fijos 5.990.000] 5.990.000{ 5490.000| 5490.000( 5.490.000
Sueldos de Administracidn 34.502124) 36.227.230) 38.038.591| 39.940.520( 41.937.546
Sueldos Comerciales 23.001.420) 24151491 25.359.065| 26.627.01G 27.958.369
Cargas Sociales 0 0 0 0 0
Publicidad 11.000.000{ 12.000.000( 12.000.000| 12.000.000{ 12.000.000
Fletes 0 0 0 0 0
Impuestos y tasas 0 0 0 0 0
Warios 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
0 0 0 0 0
Total Otros Gastos 74.493.544| TB.366.721| 60.867.656| B84.057.538| 87.385.915
Utilidad Antes de Intereses e 27.805.456| 31.231.279| 32.137.344| 32.392.462| 32.489.085
Impuestos
Intereses 5.295.493| 6.214.214| 2611.357 31.007 0
Utilidad Antes de Impuestos 19.506.963| 25.017.065| 29.525987) 32.361.455| 32.489.085
Impuesto a las Ganancias B.827.437| 8.755.973| 10.334.095| 11.326.509( 11.371.180
Utilidad Después de Impuestos 12.679.526| 16.261.093] 19.191.891| 21.034.945| 21.117.505
Tasa de Impuesto a las ganancias 35,00%




Punto de equilibrio

Equilibrio Unidades
Equilibrio en Pesos

3.642
$134.527 449
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Punto de Equilibrio Economico
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Al observar el grafico apreciamos que cuando la compafiia presenta una capacidad de 3.642
unidades genera ingresos de $134.527.449, en ese momento encuentra su punto de equilibrio
como méaxima balanza porque sus utilidades son iguales a sus pérdidas, es decir sus entradas son

iguales a sus salidas



Flujo de caja a 5 afos

Flujo de Fondos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Ingresos por Ventas 135.087.000( 175.859.140( 182602 567| 188.167 667T| 193.732 667
Egresos por Compras M.P. 51.950.800| 67 626.559| T0.219.136| 72359136| 74499136
Sueldos y Cargas 52.711.582| B0.378.721| B3.397.656| BB.567.538| 69.895.915
Otros Gastos de Produccidn 0 0 0 0 0
Otros Gastos de Adm. Y Ventas | 11.000.000] 12.000.000{ 12.000.000| 12.000.000{ 12.000.000
Impuesto a las Ganancias 6.827.437| 8755973 10.334.095] 11.326.509
Total Egresos Operativos 1156662 382| 146.832 717 | 154 372 765 161.260.770| 167.721.560
Diferencia Operativa 19424 618 29026422 25225802 26906.797 26.011.007
Inversiones 73.150.000

Flujo Financiero
Prestamo 50.000.000
Devolucidn del Prestamo -20.519.605| -22 385.024| -22 385.024| -1.865.419 0

Total Flujo Financiero 29.480.395| -22.385.024| -22.385.024| -1.865.419 0

Diferencia Ingresos - Egresos | -24 244 9587) 6.641.399) 5.844.773] 25.041.379] 26.011.007
Aporte del Emprendedor 23.150.000

Flujo de Fondos -1.094.987] 5.546.412| 11.391.190| 30.587.790| 37.402.196

94
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Valuacion
Tasa de Ganancia Requerida 30%
Flujo del Proyecto Ao 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afio 5
Ingresos por Ventas 135.087.000[ 175.859.140| 182.602.567| 188.167.567| 193.732.567
Egresos Operativos 115.662 382 146.832.717| 154 .372.765] 161.260.770| 167.721.560
19424 618 29.026.422( 28.229.802( 26.906.797| 26.011.007]
Invarsian -73.150.000 Valor
Residual
Flujo del Proyecto -73.160.000] 19424 618) 29.026.422| 28.229802( 26906797 26.011.007] 86.703.355
Tasa Interna de Retorno 33,2%
Valor Actual Neto $ 6.205.872
Balance General
Activo Pasivo
Caja -1.094 987 Proveedores 11.974.200
Créditos 31.137.000 Sueldos y Cargas 4.791.962
Productos Terminados 0 Impuesto a Pagar 6.827 437
Materias Primas 0 Pasivo Corriente 23.593.599
Activo Corriente 30.042.013
Prestamos 37.775.8848
Pasivo No Corriente 37.775.888
TOTAL PASIVO 61.372. 487
Patrimonio Neto
Bienes de Uso 73.150.000 Capital 23.150.000
Amortizacidn B. de U. -5.990.000 Resultado 12.679.526
Activo No Corriente 67160000 35 829526
Total Activo §97.202.013 Total Pasivo + PN 97.202.013
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Cronograma.
Grafica 16 Cronograma
CRONOGRAMA PROYECTO DE GRADO BRIDANNA LAMB
Rrersven VS e o] oV gl o S el el el e BB ER S B e e e e R B o e bl R e e e e e B S R N R B P B S ER BN ER

Firma carta compromiso | 17-feb| 17-feb

1ra tutoria investigacion

nombre Skin Care 18-feb| 22-feb

Estudio del sector 23-feb| 28-feb|

Contextualizar proyecto

miroduccion 01-mar|07-mar

Producto, analisis

consumidor, ficha 08-mar| 14-mar|

Analisiz de 1a demanda,

competencia 15-mar| 21-mar|

Analisis del canal v

promocion 22-mar|28-mar

Estructura

organizacional 28-mar | 30-mar

Entrega Anteproyecto 17-feb|31-mar| =

Entrega Proyecto 31-mar| 235un|

Fuente: Elaboracion propia

Conclusiones

Al crear una linea de productos artesanal y de origen natural con un ingrediente atractivo como el aceite

de cordero es oportuno para la comercializacion pues estos productos generan resultados dptimos en la

apariencia de la piel gracias a sus beneficios vitaminicos.

La idea de negocio al ser trabajado inicialmente con modalidad maquila permite que su inicio sea
asequible pues la inversion no se ve tan alta y ademéas genera ganancia que sirve a futuro de unos cinco
afios para la implementacion de su propia planta de produccion, convirtiéndose Bridanna Lamb en una

compafiia productora y comercializadora de lineas cosméticas artesanal.
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Los estudios de mercado el plan de mercadeo, identificados permite que se expanda a otras localidades

en la ciudad de Bogota y porque no a otras ciudades en Colombia inicialmente.

Bibliografia.

L.C Lopez Agiiero & A M Stella 2007, Dermatologia estética a través del tiempo, Argentina,
Recuperado el dia 14 de marzo del 2017 URL.:

http://www.scielo.org.ar/scielo.php?script=sci arttext&pid=S1851-300X2007000400005

B.C. Maria Natividad, Uso del cebo Entrevista Comunicacion personal, Enero 27 del 2017

Procolombia, Inversidn en el sector cosméticos y productos de aseo en Colombia, Recuperado el
dia 15 de marzo del 2017. URL:

http://inviertaencolombia.com.co/sectores/manufacturas/cosmeticos-y-productos-de-aseo.html

Procolombia, Crecimiento confianza y oportunidades de invertir pdf: Sector cosmético y
articulos de aseo Pagina 72, Recuperado el dia 15 de marzo del 2017. URL.:

http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Adjuntos/Brochure inversion en Colombia.pdf

Procolombia, Colombia un polo de produccién y destacado HUB Logistico en las Américas pdf,
Recuperado el dia 15 de marzo del 2017. URL.:

http://inviertaencolombia.com.co/images/Adjuntos/SECTOR-COSMETICOS-2016.pdf



http://www.scielo.org.ar/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S1851-300X2007000400005
http://inviertaencolombia.com.co/sectores/manufacturas/cosmeticos-y-productos-de-aseo.html
http://www.inviertaencolombia.com.co/images/Adjuntos/Brochure_inversion_en_Colombia.pdf
http://inviertaencolombia.com.co/images/Adjuntos/SECTOR-COSMETICOS-2016.pdf

98

SIB Colombia, Biodiversidad en cifras 2016, Recuperado el dia 15 de marzo del 2017 URL.:

http://www.sibcolombia.net/biodiversidad-en-cifras/

M.M. Andrés 2015, Revista Contexto Ganadero: Informe Sector ovino — caprino, un gremio que
pisa fuerte en Colombia, Recuperado el 15 de marzo del 2017 URL.:

http://www.contextoganadero.com/ganaderia-sostenible/informe-sector-ovino-caprino-un-

gremio-que-pisa-fuerte-en-colombia

Oficina Econdémica y Comercial de la Embajada de Espafia en Bogota, El sector de productos
naturales en Colombia, Febrero 2005 pdf, Recuperado el dia 15 de marzo del 2017. URL.:

https://sioc.minagricultura.gov.co/PlantasAromaticas/Documentos/004%20-

%20Documentos%20Competitividad%20Cadena/D.C.%20%E2%80%93%202005%20Febrero%

20%E2%80%93%20Bogota%20%E2%80%93%20Notas%20Sectoriales.pdf

Cuida la piel , Crema sebo para arrugas, Recuperado el dia 16 de marzo del 2017 URL.:

http://www.cuidalapiel.com/rejuvenecimiento-facial/crema-de-sebo-para-arrugas/

Revista Fucsia.co, Ser mujer mas caro. Recuperado el dia 16 de marzo del 2017. URL.:

http://www.fucsia.co/belleza-y-salud/articulo/ser-mujer-es-mas-caro/43028.

Portafolio, A las colombianas les gusta cuidar su piel, Septiembre 2014, Recuperado el dia 16 de

marzo del 2017 URL: http://www.portafolio.co/tendencias/colombianas-les-qusta-cuidar-piel-

61978

DANE, Mercado laboral segun sexo, Recuperado el dia 17 de marzo del 2017. URL.:

https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/mercado-laboral/sequn-sexo



http://www.sibcolombia.net/biodiversidad-en-cifras/
http://www.contextoganadero.com/ganaderia-sostenible/informe-sector-ovino-caprino-un-gremio-que-pisa-fuerte-en-colombia
http://www.contextoganadero.com/ganaderia-sostenible/informe-sector-ovino-caprino-un-gremio-que-pisa-fuerte-en-colombia
https://sioc.minagricultura.gov.co/PlantasAromaticas/Documentos/004%20-%20Documentos%20Competitividad%20Cadena/D.C.%20%E2%80%93%202005%20Febrero%20%E2%80%93%20Bogota%20%E2%80%93%20Notas%20Sectoriales.pdf
https://sioc.minagricultura.gov.co/PlantasAromaticas/Documentos/004%20-%20Documentos%20Competitividad%20Cadena/D.C.%20%E2%80%93%202005%20Febrero%20%E2%80%93%20Bogota%20%E2%80%93%20Notas%20Sectoriales.pdf
https://sioc.minagricultura.gov.co/PlantasAromaticas/Documentos/004%20-%20Documentos%20Competitividad%20Cadena/D.C.%20%E2%80%93%202005%20Febrero%20%E2%80%93%20Bogota%20%E2%80%93%20Notas%20Sectoriales.pdf
http://www.cuidalapiel.com/rejuvenecimiento-facial/crema-de-sebo-para-arrugas/
http://www.fucsia.co/belleza-y-salud/articulo/ser-mujer-es-mas-caro/43028
http://www.portafolio.co/tendencias/colombianas-les-gusta-cuidar-piel-61978
http://www.portafolio.co/tendencias/colombianas-les-gusta-cuidar-piel-61978
https://www.dane.gov.co/index.php/estadisticas-por-tema/mercado-laboral/segun-sexo

Catalogo del empaque, proveedores, maquilas Recuperado el dia 18 de marzo del 2017 URL.:

http://www.catalogodelempaque.com/inicio/

Propais, Sector cosméticos en Colombia 2016, Recuperado el 15 de marzo del 2017 URL.:

http://diveco.co/wp-content/uploads/2016/03/sector-cosmeticos-en-colombia.pdf

Camara de Comercio de Bogota, Participe ferias de jovenes empresarios boletin 2016 URL.:

http://www.cch.org.co/Sala-de-prensa/Noticias-CCB/2016/Abril/Participe-en-la-Feria-de-

Jovenes-Empresarios

Unitec, simbologia basica de un diagrama de flujo, Plan de negocios Emprendedor Unitec.
Recuperado el dia 18 de marzo del 2017 URL.:

http://femprendedor.unitec.edu/pnegocios/principal.htm

https://www.eucerin.es/acerca-de-la-piel/conocimientos-basicos-sobre-la-piel/estructura-y-

funcion-de-la-piel

99

EUCERIN, Conocimientos basicos de la piel, factores internos y externos en el estado de la piel

2017. Recuperado el dia 27 de mayo del 2017 URL.: http://www.eucerin.com.co/acerca-de-la-

piel/conocimientos-basicos-sobre-la-piel/factores-que-influyen-sobre-la-piel

EUCERIN, Conocimientos basicos de la piel, Estructura de la piel, 2017. Recuperado el dia 27

de mayo del 2017. URL,; http://www.eucerin.com.co/acerca-de-la-piel/conocimientos-basicos-

sobre-la-piel/estructura-y-funcion-de-la-piel



http://www.catalogodelempaque.com/inicio/
http://diveco.co/wp-content/uploads/2016/03/sector-cosmeticos-en-colombia.pdf
http://emprendedor.unitec.edu/pnegocios/principal.htm
https://www.eucerin.es/acerca-de-la-piel/conocimientos-basicos-sobre-la-piel/estructura-y-funcion-de-la-piel
https://www.eucerin.es/acerca-de-la-piel/conocimientos-basicos-sobre-la-piel/estructura-y-funcion-de-la-piel
http://www.eucerin.com.co/acerca-de-la-piel/conocimientos-basicos-sobre-la-piel/factores-que-influyen-sobre-la-piel
http://www.eucerin.com.co/acerca-de-la-piel/conocimientos-basicos-sobre-la-piel/factores-que-influyen-sobre-la-piel
http://www.eucerin.com.co/acerca-de-la-piel/conocimientos-basicos-sobre-la-piel/estructura-y-funcion-de-la-piel
http://www.eucerin.com.co/acerca-de-la-piel/conocimientos-basicos-sobre-la-piel/estructura-y-funcion-de-la-piel

100

P. Christian 2017 Natursan seccion Nutricion, Carne de cordero Beneficios y propiedades.

Recuperado el dia 27 de mayo del 2917 URL.: https://www.natursan.net/carne-de-cordero-

beneficios-y-propiedades/

Dra. Reina 2011, Beneficios que las vitaminas del complejo B brinda a la piel. Recuperado el dia

27 de mayo del 2017 URL.: http://www.sanasana.com/latinohealthmagazine/beneficios-que-las-

vitaminas-del-complejo-b-brindan-a-la-piel/

Sanifarma 2015, seccion Cosmética, Propiedades de los minerales en el cuidado de la piel.
Recuperado el dia 27 de mayo del 2017 URL:

http://www.sanifarma.com/blog/cosmetica/propiedades-de-los-minerales-en-el-cuidado-de-la-

piel
Naresh K. Malhotra, Investigacion de mercados quinta Ed Peason Prentice Hall Pag 296,

Capitulo 10 Disefio de Cuestionarios y Formatos.

Superintendencia de industria y comercio, Patentes. Recuperado el dia 10 de junio del 2017.

URL: http://www.sic.gov.co/patentes

INVIMA, Guia atencién al ciudadano, asignacién de codificacion de notificacion sanitaria

obligatoria de productos cosméticos. pdf

INVIMA, Tramites y servicios , Recuperado el dia 10 de junio del 2017. URL.:

https://www.invima.gov.co/index.php/tramites-y-servicios/tr%C3%Almites.html?select1=2732



https://www.natursan.net/carne-de-cordero-beneficios-y-propiedades/
https://www.natursan.net/carne-de-cordero-beneficios-y-propiedades/
http://www.sanasana.com/latinohealthmagazine/beneficios-que-las-vitaminas-del-complejo-b-brindan-a-la-piel/
http://www.sanasana.com/latinohealthmagazine/beneficios-que-las-vitaminas-del-complejo-b-brindan-a-la-piel/
http://www.sanifarma.com/blog/cosmetica/propiedades-de-los-minerales-en-el-cuidado-de-la-piel
http://www.sanifarma.com/blog/cosmetica/propiedades-de-los-minerales-en-el-cuidado-de-la-piel
http://www.sic.gov.co/patentes
https://www.invima.gov.co/index.php/tramites-y-servicios/tr%C3%A1mites.html?select1=2732

1 Anexo.

Especificac asy fisicoquimica
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Justificacion de las bondades y proclamas cuando reprasente problemas para la
salud. (No podran indicar o hacer referencia a bondades ter) 5).
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