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RESUMEN

TITULO:
PLAN DE NEGOCIOS PARA LA PRODUCCION Y COMERCIALIZACION DE EXTRACTOS
ANTIOXIDANTES NATURALES PARA LA INDUSTRIA COSMETICA EN COLOMBIA*

AUTOR:
EDINSON JESUS ALMEYDA MELGAREJO**

PALABRAS CLAVE:
Antioxidante, extractos naturales, produccién, comercializacion, cosméticos, plan de negocios.

DESCRIPCION:

En el afio 2010, la Secretaria de Planeacion Departamental de Santander y Neomundo,
convocaron a distintos grupos de investigacion en las universidades de Colombia, para que
formularan proyectos relacionados con la Biodiversidad y el Biocomercio en el pais; ante esta
oportunidad, el Centro de Investigacion en Biomoléculas — CIBIMOL, de la de la Universidad
Industrial de Santander, presentd el proyecto denominado “Desarrollo de nuevos productos
antioxidantes naturales para la industria cosmética en Colombia”, el cual fue seleccionado como el
mejor dentro de dicha convocatoria, y fue aprobado su comienzo en noviembre del mismo afo.

Dentro de su metodologia, el CIBIMOL basé su investigacion en el desarrollo de extractos
antioxidantes de origen natural, que pudiesen ser una opcién distinta a los antioxidantes de origen
sintético que normalmente usan los laboratorios fabricantes de cosméticos como ingredientes en
sus productos. No obstante, el estudio técnico y/o cientifico que llevaria a cabo el personal del
centro de investigacidn, necesitaba ser complementado por un analisis de mercado y sus
respectivos costos de produccion, con el fin de estimar el interés futuro que tendrian los extractos
naturales en las empresas productoras de cosméticos en el pais.

De este modo, el grupo de investigacion planted dentro de su proyecto, la realizaciéon de un Plan
de Negocios que le permitiera conocer en Colombia, las posibilidades de produccién y
comercializacion de los extractos antioxidantes naturales investigados, razén por la cual se lleva a
cabo el presente proyecto de grado. En este Plan de Negocios se muestran estudios de mercado,
de ingenieria, organizacionales, financieros y estratégicos, que sirven como modelo para la
constitucién de una empresa que decidiese llevar a cabo la idea de negocio de los extractos
investigados por el CIBIMOL.

* Proyecto de grado.
** Facultad de Ingenierias Fisico-mecanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Director: Ing. Juan Manuel Duran Marin. Codirectora: Quimica, Ph.D. Elena Stashenko.
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ABSTRACT

TITLE:
BUSINESS PLAN FOR THE PRODUCTION AND COMERCIALITATION OF NATURAL
ANTIOXIDANT EXTRACTS FOR THE COSMETIC INDUSTRY IN COLOMBIA*

AUTHOR:
EDINSON JESUS ALMEYDA MELGAREJO**

KEY WORDS:
Antioxidant, naturals extracts, production, marketing, cosmetics, business plan.

DESCRIPTION:

In 2010, the Secretariat of Planning Department of Santander and Neomundo, called to several
research groups at universities in Colombia, to propose projects about Biodiversity and
Biocommerce in the country; at this opportunity, the Research Center Biomolecules - CIBIMOL, of
the Industrial University of Santander, presented the project "Development of new natural
antioxidant products for the cosmetic industry in Colombia,” which was selected as the best in that
notice, and approved its inception in November of that year.

Within its methodology, CIBIMOL based his research in the development of natural antioxidant
extracts, which might be an option other than synthetic antioxidants normally used by laboratories
manufacturing cosmetic ingredients in their products. However, the technical study that the
research center staff would carry out, it needed to be complemented by a market analysis and its
respective costs of production, in order to estimate the future interest that could have naturals
extracts in cosmetics manufacturing companies in the country.

Thus, the research group established within its project, to conduct a business plan to know the
possibilities of production and marketing of natural antioxidant extracts investigated in Colombia, so
this thesis is carried out. In this Business Plan, market research, engineering, organizational,
financial and strategic are described, to serve as a model to set a company that implements the
business idea of the extracts investigated by the CIBIMOL.

* Thesis.
** Faculty of Physique Mechanics Engineering. School of Industrial Managerial Studies. Director:
Ing. Juan Manuel Duran Marin. Codirector: Chemistry, Ph.D. Elena Stashenko.
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INTRODUCCION

La Gobernacion de Santander, dentro de su Plan de Desarrollo Departamental
2008 — 2011, incluye al campo como una de las lineas estratégicas generadoras
de riqueza para el pais, de manera que insta a las entidades estatales para que
motiven a los grupos de investigacion en la regidbn a presentar proyectos
encaminados con el avance cientifico en nuevas areas de desarrollo econémico

en Colombia, como lo es caso del sector del Biocomercio.

Como ejemplo de ello, la Secretaria de Planeacién Departamental de Santander y
Neomundo, convocaron en el 2010 a diferentes Grupos de Investigacion de las
universidades, para que formularan proyectos relacionados con la investigacion en
Biocomercio. Esta oportunidad fue bien recibida por el Centro de Investigacion en
Biomoléculas — CIBIMOL, de la Universidad Industrial de Santander, mediante la
presentacion del proyecto denominado “Desarrollo de nuevos productos
antioxidantes naturales para la industria cosmética en Colombia”, proyecto

seleccionado y aprobado en noviembre del mismo afio.

Actualmente los productos antioxidantes son utilizados como insumos y/o materias
primas de fabricacion para diversas industrias como la de alimentos, farmacos o
medicamentos, quimicos, cosméticos, productos de aseo, etc., siendo resultado
de la sintesis y purificacion donde se implica generalmente el uso de reactivos y
disolventes en algunos casos toxicos (como el metanol y acetato de etilo), que
contaminan el producto final de las industrias mencionadas y a su vez el medio
ambiente. Dado que las exigencias de los consumidores y las reglamentaciones
sanitarias de algunos gobiernos plantean necesario reemplazar las sustancias
sintéticas por las de origen natural, se hace importante adelantar una investigacion
referente a la extraccion de nuevos antioxidantes naturales, tal como lo estipula en

su proyecto raiz el CIBIMOL.
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No obstante, para desarrollar una investigacion completa, es necesario estudiar no
solo el &rea cientifica, sino también realizar estudios de mercados y de costos que
permitan conocer las posibilidades de produccion y comercializacion en Colombia
gue tendrian los extractos antioxidantes naturales investigados por el CIBIMOL; es
por esta razdn que el presente proyecto de grado esta encaminado hacia la
construccion de un Plan de Negocios que permita complementar el proyecto raiz
del centro de investigacion, donde se muestran estudios de mercado, de
ingenieria, organizacionales, financieros y estratégicos, que sirven como modelo a
tener en cuenta si se decidiese llevar a cabo la idea de negocio de los extractos

naturales (de las especies vegetales de salvia, romero y hojas de guayaba).
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TABLA DE CUMPLIMIENTO DE OBJETIVOS

OBJETIVOS CUMPLIMIENTO

Estudiar y caracterizar el sector cosmético y de

antioxidantes (competencia, proveedores, etc.). Capitulos 3y 4

Determinar la demanda potencial de antioxidantes

_ ' o Numerales
naturales mediante una investigacion de mercados Yy A3v44
3y4.
proyectarla en al menos dos afios.
Conocer los requisitos técnicos relacionados con la
produccién de cosméticos y extractos antioxidantes. Numeral 5

Realizar un estudio técnico y de costos de los
antioxidantes del CIBIMOL (romero, salvia y hojas de Numerales
guayaba), comparando su produccién a nivel piloto contra 53y9.3

una produccion acorde a la demanda del mercado.

Considerar un esquema organizacional que deberia tener

la empresa que produzca y comercialice los extractos. Numeral 6

Investigar los requisitos legales y normativos que debe

tener una empresa en el pais, asi como su impacto social, Numerales
politico y ambiental en el entorno nacional. 7y8
Evaluar la factibilidad financiera del plan de negocios,
teniendo en cuenta la variabilidad de produccién y del

_ _ _ Numeral 9
mercado, analizando los posibles escenarios dados.
Realizar un andlisis estratégico sobre la produccion vy
comercializacion de los extractos antioxidantes naturales. Numeral 10
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RESUMEN EJECUTIVO

Con el proyecto raiz denominado “Desarrollo de nuevos productos antioxidantes
naturales para la industria cosmética en Colombia”, el Centro de Investigacion en
Biomoléculas - CIBIMOL, busca obtener extractos de origen natural que puedan
ser otra opcién como ingredientes de fabricacién en productos cosméticos. Aun
asi, se desconocia el mercado potencial que tendrian, sus costos de produccion y

las estrategias con las cuales podrian posicionarse en la industria cosmética.

Este documento contiene un Plan de Negocios que permite conocer en Colombia,
las posibilidades de produccion y comercializacion de los extractos antioxidantes
naturales, el cual incluye estudios de mercado, de ingenieria, organizacionales,
financieros y estratégicos, cuyo modelo serviria en la constitucion de una futura

empresa; éste Plan fue expuesto ante el CIBIMOL (véase anexo W).

Inicialmente, se hace un andlisis de la industria cosmética en Colombia y en el
mundo. Luego se realiza un estudio de mercados donde se define el producto, y
sus mercados potencial y objetivo;, mediante una investigacion de mercados
planteada en dos fases (exploratoria y concluyente), se conoce y estima la
demanda potencial, junto con sus proyecciones en un horizonte de planeacion de

cinco afos, y un analisis de la oferta efectuado a distintos competidores.

A través de un estudio técnico se expone el proceso productivo de la extraccion de
antioxidantes naturales del modelo de empresa planteada, su posible ubicacion, el
calculo de su capacidad productiva (comparada con la del CIBIMOL), y el plan
operacional con el cual se atenderia alrededor de un 5% de la demanda potencial.
Se indaga igualmente sobre las normativas del sector, contratos de licencia,
impacto ambiental y social de la empresa, posible esquema organizacional,

estados financieros, y las estrategias basicas para desarrollar en el mercado.
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1. GENERALIDADES DEL PROYECTO

1.1 ALCANCE

El proyecto de grado incluye la elaboracion y entrega del Plan de Negocios al
Grupo de Investigacion CIBIMOL, para la posibilidad de produccién vy
comercializacién de extractos antioxidantes naturales para la industria cosmética
en Colombia, sirviendo como herramienta importante para el analisis y la toma de
decisiones sobre los resultados del mismo; comprende estudios legal y normativo,
organizacional, técnico, de mercado, estratégico Yy financiero. El Plan propuesto,
es un modelo de negocio que le sirve al Centro de Investigacion para conocer el
mercado de los antioxidantes en el pais y saber como deberia ser la empresa que

atienda su demanda potencial.

1.2 OBJETIVOS

1.2.1 Objetivo General

Elaborar un Plan de Negocios para la produccion y comercializacion de extractos
antioxidantes naturales de romero, salvia y hojas de guayaba, usados en la
industria cosmética y de aseo nacional; este Plan hace parte del proyecto

“‘Desarrollo de nuevos productos antioxidantes naturales para la industria

cosmética en Colombia” del grupo CIBIMOL.

1.2.2 Objetivos Especificos

e Estudiar y caracterizar el sector cosmético y de antioxidantes (competencia,

proveedores, aspectos tecnoldgicos, sociales, econdmicos y culturales).
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e Determinar la demanda potencial de antioxidantes mediante una investigacion

de mercados y proyectarla en al menos dos afnos.

e Conocer los requisitos técnicos y normativos relacionados con la produccion de

cosmeéticos y extractos antioxidantes naturales.

e Realizar un estudio técnico y de costos de por lo menos tres de los cinco
extractos antioxidantes investigados por CIBIMOL (romero, salvia y hojas de
guayaba), comparando la produccién a nivel piloto del centro de investigacion

contra una produccion relacionada con la demanda potencial del mercado.

e Considerar el esquema organizacional que deberia tener la empresa que

produzca y comercialice extractos antioxidantes naturales.

e Investigar los requisitos legales y normativos que debe tener una empresa en

el pais, asi como su impacto social y ambiental en el entorno nacional.

e Evaluar la factibilidad financiera del plan de negocios, analizando los flujos de
caja proyectados frente a criterios del valor presente neto y la tasa interna de
retorno, teniendo en cuenta la variabilidad en las ventas, y analizando los tres

posibles escenarios dados.

e Realizar un analisis estratégico sobre la produccién y comercializacion de los

extractos antioxidantes naturales.

1.3 DESCRIPCION DEL PROYECTO DE INVESTIGACION RAIZ

Hace ya muchos afos, la globalizacion del comercio y la economia, ha tomado
parte fundamental del desarrollo de cualquier nacion, de modo que los gobiernos
nacionales o regionales, deben direccionar sus esfuerzos en la busqueda de
nuevos mercados e interesarse mas por fortalecer sus propias ventajas

competitivas para sobresalir ante los demas paises.
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Este es el caso de algunos entes gubernamentales en el pais que mencionan
dentro de sus planes y/o comunicados, las areas donde es relevante trabajar para
lograr estas ventajas competitivas, como por ejemplo, el Ministerio de Comercio de
Colombia, que destaco el sector de los cosméticos y productos aseo como uno de
los llamados Sectores de Clase Mundial', el Consejo Nacional de Politica
Econdémica y Social, que resalta a los ingredientes naturales entre las zonas
prioritarias para el desarrollo del pais (Documento CONPES 3582 del 27 de Abril
de 2009, disponible en internet), y la Gobernacion de Santander, que incluye al
campo dentro de su Plan de Desarrollo Departamental 2008 — 2011, como una de
las lineas estratégicas generadoras de riqueza aparte de los ya conocidos
sectores del calzado, orfebreria y confecciones? todas éstas, son secciones
importantes del Biocomercio con las cuales Colombia podria realizar su potencial
econdmico frente a otros paises, mejorando la calidad de vida de sus habitantes y

las relaciones comerciales en el horizonte internacional.

Con todo esto en mencién, es grata la recepcion de cualquier proyecto que tenga
como iniciativa el fomento del Biocomercio, ya que con su desarrollo se apunta al
cumplimiento de tales expectativas de progreso trazadas por los gobernantes y el
pais se puede fortalecer en una de las nombradas ventajas competitivas a nivel

global como lo es el caso de su biodiversidad e ingredientes naturales.

Actualmente, son mas constantes los esfuerzos de estos entes gubernamentales y
empresariales en Colombia por incentivar el desarrollo econémico del sector del
Biocomercio en nuestras regiones, de tal modo que se hacen continuas

convocatorias de investigacion, como la presentada por la Secretaria de

! MINISTERIO DE COMERCIO DE COLOMBIA. Formulacién de planes de negocios sectoriales
[en linea]. (Febrero de 2009). [acceso Enero 2011]. p.4. Disponible
en:<http://www.mincomercio.gov.co/eContent/documentos/TransProductiva/2009-DesarrollandoSectoresMinistro.pdf>
> GOBERNACION SANTANDER. Plan desarrollo departamental 2008-2011. Linea estratégica 3
[documento en linea]. (Mayo de 2008). [Cita: Enero 2011].p.161. Disponible en:
<http://www.santander.gov.co/pdds/documentos/pdd_santander_incluyente.pdf>
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Planeacion Departamental de Santander y Neomundo en marzo de 2010, sobre
Proyectos de Investigacion aplicada en Biodiversidad y Biocomercio, que tuvo
como finalidad apoyar a diferentes grupos investigativos en las Universidades para
gue expusieran proyectos encaminados al avance del conocimiento y la
innovacion en temas como los aceites esenciales, plantas medicinales, gomas,

colorantes, flores, ingredientes naturales, entre otros.

De este modo, la Universidad Industrial de Santander, representada por su Centro
de Investigacion en Biomoléculas — CIBIMOL, presento el proyecto “Desarrollo de
nuevos productos antioxidantes naturales para la industria cosmética en
Colombia”, seleccionado con la mejor calificacion entre los grupos de investigacion
participantes. El comité evaluador de la convocatoria — CODCYT-, aprobé la suma
de $146.305.440 para su ejecucion.

Los antioxidantes empleados en los productos cosméticos (generalmente de
caracter sintético), tienen la funcién de prevenir el deterioro y extender su vida util.
Existe gran variedad de productos en el mercado, pero entre los mas conocidos
encontramos el BHA y BHT (hidroxianisol butilado e hidroxitolueno butilado,
respectivamente); sin embargo, diversas investigaciones han demostrado que
estas sustancias tienen efectos téxicos debido a su posible accion carcinogénica y
de interferencia con funciones hormonales (la Unién Europea por ejemplo, ya

prohibe el uso de BHA en ingredientes de fragancias)®.

La solucién propuesta en el proyecto presentado por el CIBIMOL, es entonces
utilizar especies vegetales cultivadas en la region, como fuentes de sustancias
antioxidantes, las cuales seran ensayadas como agentes preservantes en una

base cosmética modelo. Se desarrolla asi un nuevo uso, adicional, para los

® WORLD HEALTH ORGANIZATION INTERNATIONAL. IARC Monographs on the Evaluation of
Carcinogenic Risks to Humans; Volume 40, Some Naturally Occurring [en linea]. (22/04/1998). En:
<http://monographs.iarc.frfENG/Monographs/vol40/volume40.pdf#12> [cita: Enero 2011].
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cultivos de MORA (Rubus glaucus), GUAYABA (Psidium guajava), GRANADA
(Punica granatum), ROMERO (Rosmarinus officinalis) y SALVIA (Salvia
officinalis). El siguiente es un breve resumen de la metodologia que lleva a cabo el
centro de investigacion en su proyecto raiz, junto con las responsabilidades de las
6 entidades que participan del mismo, y los resultados esperados arrojados por el

estudio relacionado con los extractos antioxidantes naturales:

« Se inicia con el aprovisionamiento del material vegetal de las cinco especies
mencionadas, suministradas por Fharmavicola S.A. y la Asociacion Campesina
ACRESS (la mora es comprada en Centro Abastos), las cuales lo despachan al
CIBIMOL, lugar donde se obtienen los extractos antioxidantes naturales por medio
de CO, (diéxido de carbono) en estado supercritico, y se realiza también un
estudio sistematico de las condiciones de operacidon que permite seleccionar las

mejores condiciones para obtener la mayor cantidad de extracto.

En el Centro de Investigacion, se determina igualmente la composicion de los
extractos por métodos cromatogréaficos (HPLC-DAD y HPLC-TOF-MS), se mide su
actividad antioxidante segun el método ORAC y se utiliza una base cosmética
suministrada por Laboratorios M y N Ltda., (Que a su vez somete los extractos a
pruebas microbiolégicas), para examinar el desempefio de los extractos como
ingredientes antioxidantes para productos cosméticos. La informacion sobre
composiciéon y evaluacién del desempefio de los extractos, se utiliza para construir
sus fichas técnicas, que junto con el desarrollo de un plan de negocio, sirven como
base para su posible comercializacion por la empresa NEYBER Ltda., o aquella
qgue el CIBIMOL determine. Como resultado del proyecto, se tendran 5 clases de
extractos vegetales libres de residuos del agente usado en la extraccion, cuya
composicion, capacidad antioxidante y efectividad como preservante de
cosmeéticos, estaran documentadas, junto con el plan de negocio gestionado sobre

la investigacion ». Véase Figura 1.
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Figura 1. Sinopsis del proyecto del CIBIMOL.

Compra en Centro abastos (MORA)
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(Recoleccién del material vegetal)

Laboratorios My N Ltda.

(Suministran una base cosmética
para realizar comparativos;
ensayos microbiol6gicos)
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Cromatograficos; elaboracién de FICHAS
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(Muestra y comercializa los extractos
antioxidantes naturales obtenidos y
ensayados en productos cosmeéticos)

Fuente: Informacion suministrada por CIBIMOL, cuadros elaborados por el autor.

1.4 PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

A la par con el desarrollo técnico-cientifico que ejecuta el CIBIMOL en su proyecto
de investigacion, se contempla la necesidad de investigar la viabilidad econdémica
y financiera de una posible produccién y comercializacién en el ambito nacional de
los extractos antioxidantes naturales que se estudian; es por ello que el CIBIMOL
planteé dentro de sus interrogantes y objetivos especificos (véase anexo A), el

analisis del sector comercial de los antioxidantes y los costos de su produccion.

La elaboracion del Plan de Negocios, objeto de este proyecto de grado, busca

complementar la investigacion que el CIBIMOL desarrolla, teniendo en cuenta
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principalmente dos puntos de vista: un analisis general sobre la capacidad actual
que tiene el Centro de Investigacion en su planta piloto para producir los
antioxidantes naturales, y un andlisis en base a ¢como y qué? deberia tener la
empresa que los produzca y comercialice, para atender la demanda potencial que
se presente (total o parcialmente). De este modo, el Plan de Negocios no solo
retne informacién del mercado y los costos de produccion de los antioxidantes
qgue inicialmente requirié el CIBIMOL, sino también muestra diferentes estudios
gue sustentan la pertinencia de desarrollar la idea de negocio tras la investigacion
que se adelanta; igualmente se propone el modo en que el CIBIMOL realizaria la
transferencia de conocimiento (especificamente a través de un contrato de
licencia). Dado que el personal cientifico del Centro de Investigacién se limita a
labores técnicas, se justifica la realizacion del presente Plan como proyecto de

grado en la Universidad.

El Plan de Negocios identifica informacién importante para el CIBIMOL tal como:
estudios de mercado, técnico, financiero y de organizacion, canales de
comercializacion, precio, distribucion, la ingenieria y tecnologia relacionada,
estructura de capital, evaluaciones financieras, aspectos legales, etc., que dan una
concepcidn mas precisa del negocio potencial detras de los extractos y la manera
como afrontarle de llevarse a cabo. En Colombia, segun el CIBIMOL, se cuenta
con escasa informacion publica sobre este tipo de investigaciones, haciendo mas

atractiva la idea de indagar y proponer la idea de negocio sobre la temética.
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2. DESCRIPCION DE LA PLANTA PILOTO EXTRACTORA DEL CIBIMOL

El CIBIMOL es un centro de investigacion que esta clasificado por COLCIENCIAS
con el codigo COLO001066, el cual se encuentra actualmente ubicado en la
categoria Al (maxima escala dentro de su categorizacién)®, y el cual es nodo
coordinador del Centro de Investigacion de Excelencia CENIVAM, que aporta
soporte técnico-cientifico a la naciente Cadena Productiva de Plantas Aromaticas,

Medicinales, Condimentarias y Afines.

Ante el reto de desarrollar los antioxidantes de origen natural que cumplan con los
objetivos del proyecto de investigacion raiz del CIBIMOL, el grupo cuenta con un
complejo piloto situado en el costado oriental del campus universitario de la UIS
(véase anexo B), en el cual se desarrollan las actividades relacionadas con ésta y
otras investigaciones; cuentan también con un personal cientifico calificado con
una amplia y recorrida trayectoria de mas de 20 afios en el uso de técnicas
cromatograficos en investigaciones sobre productos naturales o sintéticos y sus
propiedades y/o actividad bioldgica, explorando aplicaciones potenciales de las
sustancias en la medicina, la biotecnologia y en las industrias quimica, cosmética,

farmacéutica y de alimentos, entre otras”.

Dentro de las instalaciones del CIBIMOL se encuentran las herramientas y
equipos necesarios para el andlisis e investigacion de los extractos antioxidantes
naturales, que resultan de un proceso llevado a cabo en una planta piloto
extractora que utilizan para este fin; la planta piloto se define como “una planta de

proceso a escala reducida en la cual se confrontan la teoria con la practica y se

* FONDO BIOCOMERCIO. Directorio Nacional de Centros de Investigacion [en linea]. (2008).
Disponible en: <http://www.fondobiocomercio.com/ed/imagenes/quienes/09-Directorio.pdf> [cita
Febrero de 2011]. p.6.

® CENTRO DE INVESIGACION EN BIOMOLECULAS - CIBIMOL. Pagina web oficial del CIBIMOL:
Links Descripcidn, Mision y Laboratorio de Cromatografia, Hoja de Vida codirectora [en linea]. En:
<http://cromatografia.uis.edu.co/cromatografia/investigacion/cibimol/Descripcion.html> [Feb-2011].
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obtiene informacion sobre un proceso fisico o quimico que permita determinar si
aquel es técnico y econdmicamente viable, donde se establecen parametros y/o
variables de operacion 6ptimos, para posteriormente disefiar y construir una planta

a escala industrial®.

De esta manera, la planta piloto que se encuentra en el CIBIMOL tiene caracter
investigativo y a nivel industrial no tiene la capacidad de atender la demanda
potencial de antioxidantes naturales obtenidos de la investigacion de mercados, tal
como se argumenta en los siguientes capitulos; no obstante, sirve de punto de
partida para determinar y proponer el perfil que deberia tener la empresa que
produjera y comercializara los extractos naturales, satisfaciendo su demanda
potencial y conociendo el proceso productivo adecuado en las extracciones

(pardmetros éptimos de presion, temperatura, tiempos, etc.).

® TECNOLOGIA, CIENCIA, EDUCACION. Instituto mexicano de Ingenieros quimicos. [en linea].
Disponible en: <http://148.215.1.166:89/redalyc/pdf/482/48223105.pdf> [citado Febrero de 2011].
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3. ANALISIS DE LA INDUSTRIA

3.1 ASPECTOS GENERALES

Al referirse a los antioxidantes y buscar sus estadisticas, se debe hablar
principalmente de las industrias en que éstos son utilizados: la industria de
alimentos, farmaceéutica, quimica, cosméticos y aseo, entre otras. La razén, es que
la informacion que se encuentra en los diferentes medios viene usualmente en
base a sus productos finales (como por ejemplo las bebidas, confiteria,
medicamentos, cremas, perfumes, jabones, etc.), mas no de los insumos que son
usados para su elaboracién, como el caso de los antioxidantes. De este modo, la
informacion de mercado concerniente a los antioxidantes utilizados como insumos
por las industrias, no esta discriminada ni es clara, como si existe por ejemplo

para otros insumos como el café, cacao o el tabaco, entre otros.

Los antioxidantes (sean de origen sintético o natural), estan catalogados como
ingredientes aditivos en los productos finales, con funciones especificas (para
evitar que el producto se degrade y/o como valor agregado de sus principios
activos aplicados al consumidor), y cuya utilizacion o no, se da segun lo requieran
las diferentes lineas de productos (alimentos, cremas, jabones, etc.); si bien es
cierto que para poder comercializar tanto los cosméticos como los alimentos, se
necesitan éstos aditivos, seria ideal no usar aquellos productos que contengan
dentro de sus ingredientes sustancias sintéticas que podrian traer efectos toxicos
para el consumidor, y utilizar dentro de lo posible, aditivos naturales’. El criterio
con el cual un laboratorio productor decide emplear cierta clase de antioxidante,
depende de la diversidad de antioxidantes que existan (BHT, BHA, Vitamina E,

etc.), su toxicidad, disponibilidad y de las propiedades que éstos ofrezcan.

" PAGINA WEB ENBUENASMANOS. Aditivos en cosméticos [en linea]. (2011). Disponible en:
<http://www.enbuenasmanos.com/articulos/muestra.asp?art=1679> [citado Febrero de 2011].
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No obstante, y sin tener en cuenta cual antioxidante es usado por las industrias, si
se conoce informacion suministrada por diversos entes gubernamentales y
comerciales en cuanto a la produccion de los productos finales (que atan a su vez
el consumo de los insumos de fabricacion como los antioxidantes), que para el
caso en concreto de este proyecto de grado, es la cadena productiva de la

industria cosmética, de aseo personal y aseo del hogar. Véase Figura 2.

Figura 2. Estructura simplificada de la cadena de productos cosméticos y aseo.
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Fuente: DNP, Colombia; 2003

Los productos cosméticos se definen como aquellas sustancias o preparados
destinados a ser puestos en contacto con las diversas partes del cuerpo, con el fin
exclusivo de limpiarlas, perfumarlas y protegerlas para mantenerlas en buen
estado, modificar su aspecto y corregir los olores corporales. Esta industria ofrece
una amplia gama de productos como el maquillaje graso y en polvo, perfumes,

labiales, champus y desodorantes, etc.®

® DNP, Colombia. Cadena productiva de cosméticos y aseo [en linea]. (2003). p. 6. Disponible en:
<http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documentos/DDE/Cosmeticos.pdf> [Feb-11].
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Los procesos productivos para la fabricacion de los productos cosméticos y aseo,
son variados y generalmente son de baja complejidad tecnoldgica. La mayoria de
procesos se caracterizan por la mezcla fisica de las diversas materias primas y
ensamble, mas que por la creacion de reacciones quimicas. Los componentes de

un cosmeético y/o producto de aseo son basicamente cuatro:

a) Principios activos: Son los ingredientes principales responsables de realizar

la funcion a la que esta destinado el cosmeético.

b) Excipiente o vehiculo: Son las sustancias con que se mezclan o disuelven

los principios activos, ya que éstos no se pueden aplicar puros. Permiten
gue el cosmético se use de una forma determinada para que el producto
sea mas estable y facil de aplicar; en forma de barra, crema, gel, etc.

c) Correctores: Son ingredientes que se incorporan a los cosméticos para
mantener sus propiedades o mejorar su presentacion. Corrigen el aspecto
final de un cosmético, por ejemplo, aumentando la viscosidad (espesantes),
acidificando o alcalinizando (correctores del PH), etc.

d) Aditivos: Evitan el deterioro del producto y/o mejoran su presentacioén, como
colorantes, conservantes, ANTIOXIDANTES, y fragancias.

Como se nota entonces en el sector, la demanda de antioxidantes (sintéticos o
naturales), estd directamente relacionada con la produccién de productos
cosmeéticos y de aseo, de modo que una tendencia al alza o a la baja, tendria una
réplica igual o similar de una u otra parte (*).

3.2 CONTEXTOS MUNDIAL Y NACIONAL

Son contextos de mercado, tecnolégicos y economicos, que sirven como marco de

referencia para el plan de negocios. Estos contextos se detallan en el anexo C.

) Existe otra demanda potencial adicional de otras industrias que usan antioxidantes (como la
industria de alimentos, quimica y farmacéutica), pero no fueron contempladas para este trabajo.
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4. ESTUDIO DE MERCADOS

4.1 DEFINICION DEL PRODUCTO

4.1.1 Especificaciones y caracteristicas del producto (*)

Los extractos antioxidantes naturales del CIBIMOL, son extractos puros (no
disueltos en otras sustancias), usados como insumos de fabricacién de productos
cosmeéticos y de aseo, extraidos de hojas de plantas provenientes de Santander;
este material vegetal es procesado mediante un equipo de extraccion por el
método de fluido supercritico con CO, (didxido de carbono), y cuyo resultado es
una jalea (sustancia semisolida) que se envasa en viales color ambar y se

conservan a bajas temperaturas antes de ser incorporados en productos finales®.

Son tres clases de extractos del CIBIMOL: Romero, Salvia y Hojas de Guayaba
(**). La guayaba es originaria de América, el romero y la salvia fueron introducidos
alli hace siglos; traidos durante la Conquista, el perfil de metabolitos secundarios
difiere del que se observa en el material vegetal europeo, debido a las disimiles
condiciones geobotanicas. La informacion disponible en la literatura cientifica

respalda el uso de éstas 3 especies vegetales como antioxidantes. Estas son:

 CNTA, Espafia. Obtencion y aplicacion de extractos naturales (2010). [en linea]. Disponible en:
<http://www.ctnc.es/recursos/publico/Ponencias%20CEIDEA/100210Murcia_CNTA.pdf> [citado
Febrero de 2011].

(*) Se describen las caracteristicas de modo general ya que al momento de elaborar este proyecto
de grado, las Fichas Técnicas (informacion fisico-quimica detallada) no se encontraban elaboradas
en su totalidad; adicionalmente, el CIBIMOL dijo reservarse este tipo de informacion (junto con sus
fotos), considerada como confidencial.

(**) Para este Plan de Negocios se consideraron tres de las cinco clases de extractos investigados
por el CIBIMOL (de salvia, romero y hojas de guayaba), ya que tienen un flujo de produccion igual
entre ellos; ademés, al momento de redactar este documento, era limitada la obtencion de
informacidn respecto al proceso y costos de las restantes dos especies. Las descripciones de las
tres especies, fueron tomadas de la propuesta presentada por el CIBIMOL a Neomundo,
denominada “Desarrollo de nuevos productos antioxidantes naturales para la industria cosmética”.
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s EXTRACTO ANTIOXIDANTE DE ROMERO

“El romero (Rosmarinus officinalis), ha recibido bastante atencién debido a sus
comprobadas propiedades antioxidantes. Dentro de los antioxidantes que se
aislan del romero, los méas activos han sido diterpenos fendlicos tales como el
acido carndsico, el carnosol, el rosmanol y el acido rosmarinico. El aislamiento de
los antioxidantes se ha realizado por diversos métodos, dentro de los que se
incluyen la extraccion Soxhlet con solventes, la hidrodestilacion y la extraccion con
fluido supercritico. La extraccion con CO; supercritico tiene la ventaja de no dejar
residuos del agente extractor, con lo cual se prescinde de la etapa de eliminacion
de solvente a la que hay que someter a los extractos Soxhlet. Para el romero se
han encontrado condiciones de extraccion con CO, supercritico que permiten
rendimientos del 5%, que son relativamente altos. La actividad antioxidante de los
extractos de romero obtenidos con CO; en estado supercritico se ha medido con
varias técnicas y se ha encontrado una clara correlacién entre la capacidad

antioxidante y el contenido total de compuestos fendlicos”.

s+ EXTRACTO ANTIOXIDANTE DE SALVIA

Arbusto de 70 cm alto perteneciente a familia Labiatae, que habita en sitios
rocosos y secos. Sus flores son violeta o azulado agrupadas en grupos de hasta
10. Su origen es mediterrdneo y se usa como antiséptico, antioxidantes,
astringente, antiinflamatorio, carminativo, bacteriostatico, eupéptico,
astitranspirante, cicatrizante y emenagoga. “La salvia (Salvia officinalis), tal como
el romero, pertenece a la familia de las Labiadas, muchas de cuyas especies han
presentado actividad antioxidante. Las investigaciones sobre la bioactividad de
estas dos especies iniciaron desde la mitad del siglo pasado y actualmente se ha
alcanzado una comprension detallada de los metabolitos secundarios activos y su

dependencia de diferentes condiciones agronémicas. Sobre esta base de
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conocimiento existen operaciones comerciales cuyos productos son los extractos
de romero y salvia. Los componentes mayoritarios del extracto de salvia, con
actividad antioxidante, son carnosol, &cido carndsico, rosmadial, rosmanol,
epirosmanol, y carnosato de metilo. Su capacidad antioxidante es similar a la del

a-tocoferol (vitamina E), un antioxidante natural de referencia”.

%+ EXTRACTO ANTIOXIDANTE DE HOJAS DE GUAYABA

“La guayaba (Psidium guajava) es un cultivo tradicional de Santander, aunque no
ha sido tecnificado. Ademas de sus usos como alimento, la medicina popular la ha
empleado en el tratamiento de la diarrea y la disenteria y como agente
hipoglicémico. Varias investigaciones sobre la actividad biologica de la guayaba
han mostrado que tanto la fruta como la hoja son fuentes de flavonoides,
polifenoles y otras sustancias bioactivas. Se han encontrado &cidos fendlicos tales
como el ferrdlico, en los extractos de hoja de guayaba y a éstos se atribuye la
mayor capacidad antioxidante de estos extractos en comparacion con los
extractos de la fruta de guayaba. Un estudio realizado en la Universidad Nacional
de Colombia encontr6 sustancias fendlicas en el extracto con CO, supercritico de
las semillas de guayaba. Para el contenido de sustancias fendlicas en las hojas de
guayaba se han reportado valores de mas de 500 mg de equivalentes de &cido

galico/g de hoja seca”.

4.1.2 Productos sustitutos

Los antioxidantes naturales ofrecidos por el CIBIMOL, tienen como productos
sustitutos a variados y diferentes antioxidantes como lo son el BHT (hidroxitolueno
butilado), el BHA (hidroxianisol butilado), la vitamina C (acido ascorbico), la
vitamina E, la vitamina B3, el Tinogard TT, entre otros. Estos son de origen

artificial o sintético y se consiguen en las empresas quimicas por mayor o detal.
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Tienen como su principal ventaja la facilidad de adquisicion y precios accesibles,
vienen usualmente sélidos en granulos, polvo o jaleas, y su almacenamiento es a
temperatura ambiente y por periodos de tiempo prolongados. Igualmente, existen
otros tipos de antioxidantes que también son de origen natural pero de especies
de plantas distintas a los investigados por el CIBIMOL, que tienen al té verde
dentro de sus principales representantes.

4.1.3 Productos complementarios

Son productos cuya demanda aumenta o disminuye simultdneamente pues el
consumo del uno provoca el del otro. Los productos complementarios de los
antioxidantes naturales del CIBIMOL, son aquellos cuya demanda esta atada
indirectamente al gasto de los extractos, y viceversa, es decir, sirven como
“‘gancho de compra” o son comprados cuando alguno de éstos se requiere (como
por ejemplo, una gaseosa que se compra gracias a que el consumidor

previamente habia requerido algun pastelillo, y viceversa).
En este sentido, y al ser ingredientes de fabricacién de los productos cosméticos y
de aseo, se puede decir que son productos complementarios los demas

ingredientes que necesita la industria, como por ejemplo los conservantes,

acidulantes, principios activos, correctores del PH, aceites esenciales, etc.

4.1.4 Atributos diferenciadores del producto
Principalmente resaltan los extractos antioxidantes naturales del CIBIMOL por:
o Tienen gran capacidad antioxidante frente a otras especies vegetales.

o Segun el CIBIMOL, la concentracién que se aplica a los productos cosmeéticos

y de aseo, es mucho menor respecto a los antioxidantes de origen sintético.
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o Poseen propiedades naturales que no generan efectos tdxicos ni secundarios
dentro de los productos cosméticos en que se aplican.

o Por ser naturales, incentivan la dinamica de la cadena productiva desde que es
requerido el material vegetal en los campos hasta que el producto cosmético
y/o de aseo es vendido en el mercado.

o Existe una excelente valoracion a los productos naturales en muchos paises,
qgue junto con las politicas gubernamentales y el deseo del consumidor por
usar lo natural, incrementan las posibilidades de ventas en los mercados (las
personas con un nivel socioecondmico medio-alto y conocedores del tema,
prefieren pagar un costo mayor comparado con un producto que tiene

ingredientes sintéticos, por ser un producto natural).

4.2 MERCADOS POTENCIAL Y OBJETIVO

+ Mercado Potencial: Corresponde a las empresas productoras de los sectores
farmacéutico, alimenticio, quimico, y cosmético y aseo, que ubicadas en
Colombia, utilicen antioxidantes (sintéticos o naturales) dentro de sus
productos para evitar que se éstos se degraden o rancien, extender su tiempo
de vida util y le den, como principio activo, un valor agregado al producto final

que elaboren.

+ Mercado Objetivo: Al depurar el mercado potencial, el estudio se concentra en
el sector industrial de cosméticos y aseo; son representados por los
laboratorios productores (de origen nacional o extranjero), que en Colombia
estan debidamente registrados y aprobados por el INVIMA para elaborar y/o
producir productos, pero también aquellos que estan por obtener aquél
registro, las empresas cosméticas y de aseo que comercializan suministros a
los laboratorios, y los centros de investigacion privados o de universidades que

guieran realizar pruebas con los antioxidantes naturales.
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4.3 INVESTIGACION DE MERCADOS
4.3.1 Antecedentes de la investigacion de mercados
4.3.1.1 Definicidn del problema del CIBIMOL

Hace algunos afos, el gobierno nacional y algunas empresas privadas, han venido
apoyando el desarrollo de proyectos de investigacion en Biodiversidad y
Biocomercio, incentivando un area potencialmente rentable y prospera, pero
desatendido tiempo atras; se estan haciendo importantes esfuerzos como el uso
de la riqueza en ingredientes naturales'® para innovar en productos cosméticos y
de aseo, y la radicacion de acuerdos comerciales que le den una ventaja

competitiva, para ser uno de los mercados laborales regionales mas competitivos.

De esta manera, el grupo CIBIMOL aprovecha la oportunidad para ejecutar un
proyecto de investigacion que le permite, a partir de especies vegetales, satisfacer
las necesidades de insumos antioxidantes naturales para el sector cosmético y de
aseo en Colombia (demanda potencial), transferir el conocimiento desarrollado y

generar una dindmica integrada entre academia y empresas del sector asociado.

4.3.1.2 Contexto Ambiental
a) Contexto Interno

» EI CIBIMOL tiene garantia y respaldo en sus investigaciones, pues esta

catalogado como categoria Al (la mejor) por COLCIENCIAS™.

Y PROEXPORT. Invierta en Colombia - Sector cosméticos (Febrero de 2010). [en linea]. p.13. En:
<http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/076 Sector%20Cosm¥%C3%A9ticos%202010-07-
07.pdf> [citado Febrero de 2011].

! FONDO BIOCOMERCIO, Op. cit., p. 6.
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» Poseen personal cientifico, instalaciones, equipos, instrumentos, y tecnologia
calificados para llevar a cabo las investigaciones.

» El grupo CIBIMOL cuenta con la Vicerrectoria de Investigacion y Extension de
la UIS, para establecer vinculos con el sector productivo, hacer transferencias
de conocimiento y prestar sus servicios cientificos a la comunidad; el centro
lleva a cabo capacitaciones periddicas con las empresas relacionadas con sus
investigaciones, lo que le permite tener una retroalimentacion constante y estar
a la par con el avance social.

» Compromiso de la UIS para completar el proyecto raiz e inclusive apoyar
Planes de Negocios (como este trabajo), y/o nuevos desarrollos cientificos.

b) Contexto Externo

» Voluntad politica de la actual administracién de la Secretaria de Planeacion
Departamental-NEOMUNDO y de algunos entes gubernamentales y privados,
por seguir apoyando proyectos como el del CIBIMOL y que tengan alcances de
inversién en el &mbito social y empresarial del pais; se cuentan con leyes que
favorecen la propiedad intelectual de las investigaciones.

» Tendencia naturista en el sector cosmético y de aseo, por parte del consumidor
final y los laboratorios productores, quienes tiene un interés comun en la salud
y calidad de los productos naturales; con esto se genera un aprovechamiento
de los recursos naturales del pais, proyectandolo como el de mas alto potencial
de desarrollo de la regién dentro del sector cosmético™?.

» El mercado global de ingredientes naturales se valoré6 en USD$ 25.600
millones en 2008 (osea el 7,7% respecto al mercado mundial de cosméticos y
aseo), logrando un crecimiento en sus exportaciones de 174% entre 2002 y
2008, siendo los emergentes de la franja tropical quienes mas han

incrementado su participacion en los Gltimos afios™.

 PROEXPORT, Op. cit., p. 13 - 14.
B Ibid., p. 14.
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» Limitada oferta de empresas proveedoras de antioxidantes naturales en
Colombia: segun el CIBIMOL, generalmente los laboratorios usan antioxidantes
de origen sintético, y aunque existe un interés general por incrementar el
consumo de insumos naturistas, son pocas las empresas ubicadas en el pais
que pueden hacerlo (de otro modo, debe recurrirse a un proveedor extranjero).

» El material vegetal necesario para la produccion de los extractos antioxidantes
naturales estudiados por el CIBIMOL, son de facil consecuciéon, proveidos
actualmente para la investigacion por empresas agricolas en Santander como
Fharmavicola, ACRESS y Centro Abastos.

» Estricta regulacion gubernamental, encargada al INVIMA, para garantizar que

circulen en el mercado insumos estables y con respaldo.

4.3.1.3 Definicion del problema de decision

El centro de investigacion obtendra cinco clases de extractos naturales (de mora,
granada, hojas de guayaba, salvia y romero), estableciendo las mejores
condiciones en las variables que den un 6ptimo rendimiento en cada una de las
extracciones, conociendo su capacidad antioxidante y respuesta ante los ensayos
microbiolégicos (hechos por Laboratorios M y N Ltda.), para finalmente describir
sus propiedades mediante las respectivas fichas técnicas.

Pero, ¢existe un mercado potencial en la industria cosmética y de aseo para los

extractos antioxidantes de origen natural?

Ante este interrogante, es perentoria la necesidad de realizar una Investigacion de
Mercados que dé respuesta a este problema de decision y asi el centro pueda
analizar las diversas posibilidades que tienen de incentivar el desarrollo de este
mercado especifico; con la elaboracion del presente Plan de Negocios, se

sugieren estas posibilidades mencionadas.
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4.3.2 Definicién del problema de la investigacion

4.3.2.1 Propdsito de la investigacion

El CIBIMOL desea saber la demanda potencial y el mercado que tienen los
extractos antioxidantes naturales que investigan, usados como ingredientes en los
laboratorios cosméticos y de aseo en Colombia, de modo que se pueda transferir

el conocimiento en una empresa ideada para producirlos y comercializarlos (*).

4.3.2.2 Objetivos de la investigacion

< General

Determinar la demanda potencial para los extractos antioxidantes naturales de
salvia, romero y hojas de guayaba, investigados por el CIBIMOL, y aplicados en la

industria cosmética nacional.

% Especificos

= Conocer el mercado de productos cosméticos y de aseo a nivel nacional,
segun fuentes secundarias como el DANE, ANDI, PROEXPORT, etc.

» Indagar mediante una entrevista con el laboratorio M y N Ltda., y Neyber Ltda.,
la utilizacién de los antioxidantes en los productos cosméticos y el tipo de

informacién que seria relevante sondear en la encuesta a los laboratorios.

(*) La transferencia del conocimiento se haria en razén a un contrato de licencia con una empresa
que produzca y comercialice los antioxidantes naturales; esto se describira posteriormente en el
numeral 7.2.2 del presente documento. Ademas, se exponen en los siguientes capitulos, los
requisitos minimos que deberia tener esta empresa para cumplir con la demanda potencial del
mercado de los extractos antioxidantes.
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» |dentificar una muestra de laboratorios cosméticos y de aseo existentes en
Colombia, determinando las principales ciudades donde se aglomeran, qué
antioxidantes utilizan, e infiriendo en la poblacion objetivo cuanto usan
mensualmente de antioxidantes en sus productos (demanda potencial).

» Estimar la demanda potencial y proyeccion de ventas, de los antioxidantes
naturales, en base a las conclusiones de la investigacion de mercados.

= Establecer la oferta de antioxidantes en Colombia, asi como sus precios

relacionados.

4.3.3 Planteamiento del problema de investigacion

4.3.3.1 Marco conceptual

Se relaciona con el andlisis del mercado o industria: se establecio la busqueda de

informacion en fuentes secundarias como PROEXPORT, ANDI, etc., donde se
obtuvo informacion referente al sector cosmético y de aseo, que es el mercado

objetivo actual. Los resultados son en forma verbal y gréfica. Véase Capitulo 3.

4.3.3.2 Preguntas de la investigacion

- En general, ,como es el mercado de productos cosméticos y de aseo?

- ¢Cudles son las funciones de los antioxidantes y qué clases existen?

- ¢Cuédles son las variables relevantes al indagar por antioxidantes?

- ¢Cual es la poblacion objetivo?

- ¢Cual es la demanda actual de antioxidantes en el pais?

- ¢ Existe una demanda potencial de antioxidantes naturales en Colombia?

- ¢Quién (es) provee antioxidantes (sintéticos o naturales) en el pais?

- ¢Cuales son los precios, canales de comercializacion, promociones, de

referencia en cuanto a antioxidantes?
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- ¢Qué se tiene en cuenta a la hora de comprar antioxidantes?

- ¢ Donde existe una mayor demanda de antioxidantes?

4.3.3.3 Hipotesis de la investigacion

o Existe un gran consumo de cosmeéticos y productos de aseo en Latinoamérica.

o Sin antioxidantes en los productos cosméticos y de aseo, éstos de degradarian
rapidamente y este mercado no seria tan atractivo.

o El consumo de antioxidantes y sus precios se miden generalmente por
kilogramo, consumido en bajas proporciones mensualmente.

o La poblacion objetivo es el mismo mercado objetivo.

o Actualmente hay una gran demanda desatendida de antioxidantes naturales.

o La demanda potencial de antioxidantes naturales debe ser grande dado que la
tendencia reciente es utilizar productos hechos con ingredientes puros.

o Pocas o ninguna empresa suministra antioxidantes de origen natural.

o Por sobre todo la calidad y precio son determinantes a la hora de utilizar un
antioxidante en un producto cosmeético.

o Bogota D.C. es el mayor demandante de antioxidantes en el pais; la empresa

gue se idealice para atender esta demanda, deberia estar en este lugar.

4.3.3.4 Variables relevantes para el disefio de la investigacion

En antioxidantes: Kilogramo, gastos mensuales, precio, disposicion de compra.

4.3.4 Disefo de lainvestigacion
Con el fin de estimar la demanda potencial de los antioxidantes de origen natural

en Colombia, se realizan dos fases en la investigacion de mercados: la primera es
una INVESTIGACION EXPLORATORIA que recopila datos cualitativos a través de
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datos secundarios (como informacion de la DIAN, DANE, PROEXPORT, etc.) y
datos cualitativos directos (como las entrevistas), con el fin tener una nocidon mas
amplia del mercado de los antioxidantes, sus usos en las diferentes industrias y

tomar ideas que permitan disefiar la encuesta a aplicar.

Como segunda fase, una INVESTIGACION CONCLUYENTE, permite obtener
datos cuantitativos mediante una encuesta (en base a la investigacion
exploratoria), aplicada a los laboratorios que usan los antioxidantes, conociendo
asi los mas usados, el promedio mensual de compra y su posible interés en
adquirir antioxidantes naturales desarrollados en el CIBIMOL. Véase Figura 3.

Figura 3. Sinopsis de las fases de investigacion desarrolladas en el proyecto de grado.

- DAME,
MIM.COMERCIO,
DATOS IMAINA, CCE
SECUNDARIOS - DI&R, DMP,
FASE 1. PROEXPORT
INVESTIGACION (Externos) .
- ARNDE Camara de
EXPLORATORIA Cozméticos v Azen
(CUALITATIVA) batos -~
INVESTIGACION CUALITATNOS | " roriaTa 3 |
DE MERCADOS N laboratorios My
{Medin Directa) I M Ltda, v Meyber |
EASE 2. . | Lida. |
INVESTIGACION e, |
CONCLUYENTE A
> E:;i:f;ﬁ:?;" N Aplicacion de
{CUANTITATIVA) EMCUESTA &
{Datos primarios) una muestra de
laboratorios.

Fuente: El autor.

4.3.4.1 Investigacion exploratoria

Esta es la primera fase de la investigacion de mercados y es de caracter
CUALITATIVO. Nos permite recoger conocimiento y comprender el problema de
investigacion, obteniendo detalles sobre el mercado general de la industria

cosmetica y de aseo, y sobre los antioxidantes y sus aplicaciones, basandose en:
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a) Datos Secundarios

No se encontraron datos consolidados de oferta versus la demanda; aun asi, se
aprovecha la informacién obtenida de entes gubernamentales y privados (en
internet), para indagar sobre la industria cosmética y aseo, y sobre los
antioxidantes aplicados en sus productos; cada informe aportdé datos relevantes

gue se exponen en distintos capitulos de este proyecto de grado. Véase Tabla 1.

Tabla 1. Resumen de fuentes de datos secundarios usados en el proyecto

ENTIDAD

DETALLE

INFORME UTILIZADO

Departamento Nacional
de Planeacién - DNP

Crganizacion gubernamental que redne informacion
sobre diveros sectores econdmicos en el pais y sus
planes estratégicos a desarrollar en el mediano y
largo plazo.

Cadena productiva de cosméticos y
aseo (2003).

Empresa gubernamental dedicada al

Invierta en Colombia - Sectar

Y DE ASEO de la ANDI

de aseo.

PROEXPORT establecimiento comercial de relaciones de o
. . cosmeéticos (2010).

exportacion entre Colombia y el mundo.
MINISTERIO DE L .
COMERCIO. INDUSTRIA r'-f'1|n|_s:tei|jo lencargado de Ia_uslrggdulam_orlwes yfplgnes de o st (et ot
Y TURISMO DE ?:cacléomnbiae sector comercial, industrial y turistico en  (Informe Industria (Febrero ).
COLOMBIA )
CAMARA DE LA . Seccion de la ANDI {Asociacion MNacional de Informe general de la produccién del
INDUSTRIA COSMETICA |Industriales) especializada en el sector cosmético y

sector (Abril 2011).

Instituto Nacional de
Vigilancia de
Medicamentos y
Alimentos - INVIMA

Organizacion que aprueba y regula en Colombia los
medicamentos, alimentos vy cosmeticos en el
mercado.

Listado laboratorios cosméticos y de
aseo autorizados con capacidad de
produccién (Junio 2011).

Centro Nacional de
Tecnologia y Seguridad
Alimentaria - CNTA

Crganizacion espafiola dedicada a la investigacion y
avances tecnoldgicos de materias primas para la
industria alimentaria, entre otras.

Obtencion y aplicacion de extractos
naturales (Enero 2010).

Fuente: El autor.

b) Datos Cualitativos

Es un medio directo de fuentes primarias, con el cual se consigue informacion
relacionada con los antioxidantes empleados en los productos cosméticos y de
aseo; se basa en muestras simples cualitativas que proporcionan puntos de vista y

entendimiento del problema a tratar.
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Mediante entrevista hecha el dia 25 de mayo de 2011 a Laboratorios My N Ltda.,
y Neyber Ltda., participantes del proyecto de investigacion raiz del CIBIMOL, se
conocieron detalles de los antioxidantes que usualmente aplican en sus productos
los laboratorios cosméticos y de aseo, asi como el apoyo en la construccion de las
preguntas de la encuesta a aplicar en la Investigacion Concluyente, con el fin de
determinar la demanda potencial de extractos antioxidantes de origen natural (*).

La entrevista se fundamento en la solucion de los siguientes interrogantes:

¢ ¢Quién debe considerarse como poblacion objetivo de los antioxidantes de
origen natural del CIBIMOL?: Son aquellos laboratorios productores de
cosmeéticos y aseo que, aprobados por el INVIMA, estarian dispuestos a usar
dentro de sus productos, los antioxidantes investigados por el Centro.

¢ ¢Qué informacion debemos saber de los antioxidantes y de su poblacién
objetivo?: Se puede conformar una BASE DE DATOS con los laboratorios
productores donde se resalten las generalidades de estas empresas, quiénes
realmente son productores, los antioxidantes que mas se usan y en qué
cantidad promedio mensual, el origen y las compafias que los proveen,
factores importantes en la compra de antioxidantes, y su disposicion de adquirir
extractos antioxidantes naturales aplicables en sus productos.

¢ ¢ Cuando obtener esta informacion?: En el transcurso del proyecto de grado.

+ (CoOmo se contactan estos laboratorios?: Mediante un listado suministrado por
el INVIMA', se buscan las direcciones, teléfonos y correos electrénicos de
contacto de las empresas; se escoge una muestra de laboratorios y se les
envia un correo electronico solicitdndoles participar de una encuesta disponible
en internet (a través de la herramienta Google Docs™) o mediante llamada
telefénica; laboratorios M y N Ltda., recomienda que se establezcan intervalos

como opcién de respuesta en algunas preguntas de la encuesta (por ejemplo,

" INVIMA. Listado de laboratorios cosméticos y de aseo autorizados con capacidad de produccion
[en linea]. En: <http://web.invima.gov.co/portal/faces/index.isp?id=32905> [citado Junio de 2011].
(*) Los expertos consultados de estas entrevistas son: la Doctora Martha Neira, gerente de
Laboratorios M y N Ltda., y el Doctor Oscar Bernal, gerente de Neyber Ltda.
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diferentes rangos de consumo mensual de antioxidantes), y no indagar por
aspectos confidenciales de las empresas a encuestar, con el propésito que las
empresas tengan confianza y colaboren con el sondeo.

¢ ¢Donde obtener esta informacion?: La informacion se obtiene de diferentes
ciudades y municipios en Colombia donde se establecen los laboratorios
productores, tanto de origen nacional como filiales extranjeras, a los cuales se
contacta por via telefénica o por correo electronico.

¢ ¢(Porque es importante recoger esta informacion?: Es relevante porque cuando
los laboratorios de la muestra responden a las encuestas, se pueden realizar
diversos andlisis y realizar inferencias estadisticas en la poblacion objetivo,
calculando la demanda potencial de los extractos antioxidantes naturales
investigados por el CIBIMOL, y las proyecciones de ventas que tendria la
posible empresa productora y comercializadora de éstos extractos durante los

siguientes afios.

De esta manera, se establece un método a seguir en la Fase 2 (definida como
Investigacion Concluyente), donde hay actualmente 305 laboratorios productores
aprobados por el INVIMA (ubicados mayormente en Bogotd), los cuales utilizan en
su mayoria antioxidantes para sus productos y existe un creciente interés en
aplicar aquellos que sean origen natural; segun las entrevistas, seria un acierto

conformar alguna empresa que los produjera y comercializara en Colombia.

4.3.4.2 Investigacion concluyente

Una vez comprendido el problema de investigacién de mercados y teniendo una
ruta a seguir gracias a la investigacion exploratoria previa, se establecen los
parametros con los cuales se realiza esta fase de investigacion: en la FICHA
TECNICA de la encuesta, se establecen estas caracteristicas con las cuales fue

hecha esta fase investigativa. Véase Tabla 2.
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4.3.5 Trabajo de campo

Una vez que se obtuvo el listado de los 305 laboratorios aprobados con capacidad
de produccién por el INVIMA, se conformé una Base de Datos (direcciones,
correos electronicos, paginas web y teléfonos de contacto), de estas empresas
con sus respectivas ubicaciones y distribucion en Colombia. Véase Figura 4.

Para la busqueda de informacion en la elaboracion de esta Base de Datos, se
recurrié a los directorios telefénicos (fisicos y virtuales) de Publicar S.A. y a las
paginas web de los laboratorios; en esta etapa, 64 de las 305 empresas
productoras, no tuvieron informaciéon de contacto y se excluyeron finalmente de la

muestra del estudio.

En resumen, de los 305 laboratorios, quedaron 241 con una base de datos
completamente conformada; a todos estos se les enviaron correos electronicos,
invitandolos a participar de la encuesta redactada en la investigacion concluyente
y la cual fue montada a través de una plataforma informética conocida como
Google Docs™, en la cual cada laboratorio la puede llenar en linea y enviarla a su
creador. Esta plataforma almacena la informacion que la empresa diligencia para
luego tabularla y analizarla (*); adn asi, un namero pequefio de laboratorios
cosméticos, respondieron mediante este mecanismo, por lo cual se procedi
entonces a llamar por teléfono a cada uno de los laboratorios que no llenaron la
encuesta via web (se llamé uno por uno, como minimo tres veces). Finalmente se
encuestaron 135 compafias, que corresponden a la muestra del estudio calculada

mediante féormula estadistica (véase Tabla 2).

(*) El laboratorio productor recibe un correo electrénico que tiene un link de acceso a la encuesta
en Google Docs; el link correspondiente a la encuesta se encuentra en la siguiente direcciéon web:
<https://docs.google.com/spreadsheet/viewform?formkey=dGFZdnpSTTMwZVZ40E1mZUxPW GxPdXc6MQ>
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Tabla 2. Ficha Técnica de la investigaciéon de mercados concluyente.

Tipo de

Investigacion

Investigacion descriptiva que determina las principales variables en el
mercado de antioxidantes usados por la industria cosmética y de aseo, y

establece una relacion entre ellas.

Método de

investigacién

Deductivo.

» Fuentes primarias: Representantes de los laboratorios productores a

los que se les aplica la encuesta, como por ejemplo el gerente, jefe de

calidad, jefe de produccion y jefe de investigacién y desarrollo.

Fuentes de
informacion . . . .

» Fuentes secundarias: Material de apoyo (textos, informes) relacionado
con la industria tratada, los antioxidantes y los métodos de realizacion
de encuestas.

Técnica de

recoleccion de

Encuesta (disefiada mediante Google Docs™). Véase Anexo D.

informacion
Cuestionario con 10 preguntas (2 abiertas y 8 cerradas), junto con la
Instrumento ) ) L )
correspondiente identificacion al laboratorio encuestado.
Modo de Directa (hecha por el autor del proyecto a través del teléfono o mediante
aplicacion correo electronico).

Poblacion objetivo

Un total de 305 laboratorios cosméticos y de aseo, inscritos con capacidad
de produccién, debidamente registrados y aprobados por el INVIMA a
Junio de 2011, cuyos nombres aparecen en un listado emitido por esta
entidad. Los laboratorios se ubican en Colombia en diversas zonas como

Bogota, Medellin y Cali, entre otras.

Marco muestral

Conformacioén de la Base de Datos de los laboratorios mediante busqueda

en directorios telefonicos (fisicos y en internet) y paginas web.

Técnica de

muestreo

Probabilistica. Muestreo Aleatorio Simple - M.A.S. Entrevista telefonica o
por e-mail con representantes de los laboratorios mediante la aplicacion de

un cuestionario estructurado.
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Tamafio de la

muestra (*)

Se utilizé la siguiente féormula estadistica:

. (NI[(p) ()] (Z)*
(2 [(pMa)] + (e)(N—1)

Donde:

n = Tamafio de la muestra.

N = Poblacién objetivo.

Z = 1,88 para un grado de confiabilidad del 94%.
p = Probabilidad de acierto del 0,5.

g = Probabilidad de fracaso del 0,5.

e = Error muestral permitido del 6%.

Entonces:

(305)*[(0,5)* (0,5)]* (1,88

" (1892 [0.5)*(0.5) + (0,06)2(305—1) 135 aprox.

Alcance Departamentos en Colombia con presencia de laboratorios productores.
Tiempo de Entre envio de correos y llamadas telefonicas, se destind un mes para su
aplicacion aplicacién, entre el 20 de Agosto y el 20 de Septiembre de 2011.

Persona que
realizé las

encuestas

Autor del proyecto.

Organizacion que
financio y
encomendo la

encuesta

CENTRO DE INVESTIGACION EN BIOMOLECULAS - CIBIMOL

Fuente: El autor.

(*) Inicialmente se pensé en CENSAR todos los 305 laboratorios productores, pero a medida que
se conformaba la base de datos (direcciones, teléfonos, paginas web, etc.), se excluyeron 64 de
ellos porque no tenian informacion alguna donde contactarlos; asi las cosas, ya no se podria hacer
un censo. Adicional a esto, varios de los laboratorios que si se podian contactar, no respondian a
las llamadas telefénicas o correos electrénicos de prueba. Por esta razén, la decisiébn mas acorde
fue muestrear la poblacion objetivo y luego realizar inferencias estadisticas sobre la misma.
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Figura 4. Distribucion de la poblacion objetivo de laboratorios cosméticos y de aseo en Colombia.

ORDENADOS POR FRECUENCIA Labs |

DEPARTAMENTO | Cantidad de Laboratorios| PORCENTAJE |
C/MARCA 162
ANTIOQUIA 67 90%
VALLE a5
ATLANTICO g
CALDAS 5
S/DER 4
BOLIVAR 3
CAUCA 2
RISARALDA 2 1%
MARINO 1 0% w_10%
N. S/IDER 1 0%
QUINDIO 1 0%
SUCRE 1 0%
TOLIMA, 1 0%
VICHADA 1 0% a
TOTAL= 305

m PORCENTAJE B

Fuente: El autor.

Segun el anterior gréfico, se resalta que el 90% de los laboratorios estan ubicados
en tres importantes departamentos: Cundinamarca, Antioquia y Valle del Cauca; la
muestra fue tomada aleatoriamente de todos los lugares en Colombia, procurando
gue fueran representativos a la poblacion objetivo mencionada.
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4.3.6 Tabulacién, andlisis e interpretacion de datos

Luego de haber tenido la poblacion objetivo de 305 laboratorios, se tuvo que 64 de
ellos fueron excluidos por no tener informacion alguna de contacto, quedando 241
disponibles para encuestar; éstos Ultimos se contactaron en su totalidad (por
correo electronico, pagina web o teléfono), hasta tres veces si no respondian
inicialmente, hasta completar el tamafio de la muestra. De los 135 de esta
muestra, 106 realmente eran fabricantes de productos cosméticos y/o de aseo, 20
pertenecian al sector pero no eran fabricantes, y 9 estaban mal clasificados dentro
la industria (hacian farmacos, dispositivos médicos, etc.). Véanse Figuras 5y 6.

Los porcentajes de la distribucion de la muestra fueron similares a los de la
poblacion objetiva, de modo que un 89% de los que aplicaron la encuesta
estuvieron igualmente en los departamentos de Cundinamarca, Antioquia y Valle
del Cauca. Esto hace notar que la mayor parte de la demanda potencial deberia

encontrarse en estos sectores. Véase Figura 6.

Figura 5. Cuadro sindptico de la aplicacion de la encuesta.

{ENCUESTAS NO APLICADAS) = 64
~- SIN DATOS: Teléfona, corre, o web -

(ENCUESTAS APLICADAS) =
- CON DATOS: Teléfono, correo, o web -

J LABs o Empresos '

PRODUCTORES = 106

LABs o Empresas del sector
QUE NO PRODUCEN =20

IR NS

LABs o Empresas CON
DIFERENTE ACTIVIDAD= 9

Fuente: El autor.
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Figura 6. Distribucién de la muestra del estudio.

Productores| 106 79%
Del sector,
ENCUESTADOS pero NO 20 1554 100%
(135) producen
Otra
actividad ? 7%
Departamentos |Frecuencia PORCENTAJE

CUNDINAMARCA 65 48%
ANTIOQUIA 42 31% 89%
WVALLE DEL CAUCA 14 10%
ATLANTICO 4 3% '
BOLIVAR 2 1%
SANTANDER 2 1%

CALDAS 1 1%

NARINO 1 1%

M. SDER 1 1% Ll 11%
QUINDIO 1 1%
SINCELEJO 1 1%
VICHADA 1 1%

\ \TOTAL 135 100%

ENCUESTADOS =

Fuente: El autor.

Es importante decir que, los siguientes analisis se desarrollan en base a los 106
laboratorios que realmente producen cosméticos y productos de aseo, puesto que
los restantes 29 de la muestra no utilizan ni utilizaran antioxidantes en la industria
y por lo tanto no pudieron responder el cuestionario. En cuanto a los tamarfios de
las empresas y los origenes de las mismas, se puede decir que la mitad son de

1
[ 5

tamafio mediano y el 96% son de origen nacional™. Véase Tabla 3.

Luego de conocer este panorama general de la muestra, se pasa al cuestionario

de la encuesta basado en 10 preguntas, con las siguientes interpretaciones:

' LEY 1429 de 2010. Definicién tamafio de empresa. [en linea]. Disponible en:
<http://www.actualicese.com/normatividad/2010/12/29/ley-1429-de-29-12-2010/> [cita Abril 2011].
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Tabla 3. Tamafio y origen de los laboratorios.

Origen de los

Tamafo laboratorios .
laboratorios

Microempresa | Pequeiia | Mediana | Grande | Nacional | Filial extranjera

4 35 53 14 102 4
4% 33% 50% 13% 96% 4%
100% (106 laboratorios productores) 100%

Fuente: El autor.

< CLASIFICACION DE PRODUCTOS QUE FABRICAN LOS LABORATORIOS

La industria cosmética y de aseo se divide en tres grandes grupos de productos:
los cosméticos y de aseo personal, los aseo del hogar y los absorbentes de

higiene personal.

Los antioxidantes son empleados mayormente en el primero de los grupos ya que
éstos son aplicados y usados directamente por las personas y sus respectivos
productos deben ser conservados para evitar que se degraden y no tengan
efectos adversos sobre el cuerpo humano; por otra parte, los productos de aseo
del hogar y absorbentes, son utilizados en ropa, pisos, enseres o sencillamente no
necesitan prevenir su oxidacién, de manera que son poco o nada necesarios los

antioxidantes en ellos (*).

Con un 99% dentro de la encuesta realizada, los laboratorios productores
desarrollan en su mayoria productos cosméticos y de aseo personal, necesitando
entonces del uso de antioxidantes (sintéticos y/o de origen natural) para sus

productos. Véase Tabla 4.

(*) Informacion suministrada en la entrevista realizada a la Doctora Martha Neira, gerente de
Laboratorios M y N Ltda., quién colaboré en la investigacion exploratoria del trabajo.
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Tabla 4. Clasificacion de productos que fabrican los laboratorios productores.

GRUPO DE PRODUCTOS |Frecuencia |Porcentaje ()
- Productos cosmeticos y de 105 999,
N aseo personal
8 Productores | 106 PerUCtGhSngraSEO del 18 17%
c 1 Productos absorbentes de o
S 3 higiene personal 3 3%
T 5
A Del sector, (*} Los porcentajes NO son
8 Pe': NO 20 mutuamente excluyentes
producen
S Otra 9
actividad

Fuente: El autor.

< ANTIOXIDANTES QUE UTILIZAN LOS LABORATORIOS

En esta seccion, se les pregunté a los laboratorios productores (106), qué clases
de antioxidantes usaban y en qué proporcion dentro del total de sus productos
cosmeéticos y de aseo, donde el 8% definitivamente no usa antioxidantes, el 5% los
usarian mas adelante y el restante porcentaje usa al menos un tipo de
antioxidante; el BHT (Butilhidroxitolueno) y la Vitamina E, fueron los mas

desatacados. Véase Tabla 5.

En cuanto a los extractos antioxidantes de plantas (*), el 25% de los 106
laboratorios productores dijeron usar en alguno de sus productos estos extractos,
obteniendo un puesto importante en su utilizacién, en el cual resaltan las especies
de caléndula, uva y romero, como las mas mencionadas; son precisamente esta
Gltima especie y la salvia, especies de plantas investigadas dentro del proyecto
raiz del CIBIMOL. Véase Tabla 6.

(*) Segun comentarios de los laboratorios encuestados, los extractos de plantas son normalmente
importados pues no conocen en Colombia empresa alguna que los elabore.
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Tabla 5. Utilizacién de los antioxidantes en los laboratorios productores.

*) E8108 poccentajes NO son mutuamente extiuyentes
% Promedio de uso
CLASE % uso en
: en CADA PONDERACION | Jerarquia
ANTIOXIDANTE laboratorios Tokic
BHT 64% S0% 32% 1
Vitamina E 54% 37% 20% 2
Tinogard™ TTy TS 25% 19% 10% 3
Extractos de plantas 25% 33% 8% 4
Vitamina C 30% 21% 6% 5
USAN ANTIOXIDANTES  |87% | Oro (8): et
Laboratorios ORI, 0 308
JEaTea A 11% 0% 3% 6
Productores |100% Terpibal O-oasteocl s
(106) ascortio
BHA 26% 13% 3% 7
Benzofenonas 16% 19% 3% 8
EDTA 9% 34% 3% 9
Vitamina B3 8% 12% 1% 10
NO USAN, pero estarian |
interesados en usar i
Definitivamente NO USAN | 8%

Fuente: El autor.

Tabla 6. Extractos de plantas utilizados como antioxidantes en los laboratorios.

Clase de extracto |Calendula| Semillasuva |Romero|Te verde | Tomillo | Aloe |Corteza quina| Avena | Coco
Porcentaje 17% 10% 10% Th 7% Th 7% 3% 3%

Clase de extracto | Girasol |Semillas linaza| Salvia | Malva |Ginseng|Hidra| Eguisetum ([Valeriana|Sause
Porcentaje 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3% 3%

TOTAL = 100% (26 de 106 |zhoratorios productores)

Fuente: El autor.

< CANTIDAD MENSUAL DE ANTIOXIANTES USADOS (kg y M/cte.)

Cuando se aplicaron las encuestas, se requeria que el personal del laboratorio
conociera con qué antioxidantes trabajaban (por ejemplo, el jefe de calidad, etc.),

para que fueran acertadas las respuestas al cuestionario; no obstante, cuando se
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abordé el tema de consumo mensual de antioxidantes, las personas que
respondieron no sabian datos al respecto (ni siquiera en qué rango de consumo),
o la informacion la manejaba otra dependencia de la empresa como el
departamento de compras, etc. Aun asi, de un total de 106 productores de
cosmeéticos, 72 conocian por lo menos en cual intervalo de consumo mensual

estaba su empresa, y 42 dieron informacién acerca del gasto econémico en pesos.

Mensualmente los laboratorios (pymes y grandes), requieren una proporcion entre
0,1% y 0,25% de antioxidantes por cada kilogramo de producto cosmético que se
haga, como por ejemplo, el caso de las cremas corporales (2 kg por cada
tonelada) (*). Un 35% de los 72 laboratorios usualmente utilizan entre 0y 1 Kg por
mes de antioxidante, y un 22% de los 42 laboratorios que respondieron a la
pregunta, gastan en promedio entre $200.000 y $500.000 pesos en diferentes
insumos antioxidantes. Alrededor de 2,2 toneladas/mes usan los 72 laboratorios
en diferentes tipos de antioxidantes, y $31.700.000 pesos colombianos invierten
42 de ellos por mes; esto se logra al tomar el valor central de cada intervalo (en kg
y Mcte.), y multiplicarlo por su respectiva frecuencia, obteniendo una cantidad
promedio de consumo por intervalo, que al ser sumadas entre todas, dan un total
promedio de consumo mensual en kilogramos (kg) y dinero en pesos colombianos,

gue gastan los laboratorios en antioxidantes. Véase Tabla 7.

Finalmente, el 81% de los laboratorios encuestados usa entre 0 y 20 kg de
antioxidantes (generalmente empresas pymes), y el restante 19% (grandes
empresas y algunas medianas) utiliza mas de 20 kg. Las pymes aportan un 12%
en consumo de antioxidantes, mientras que las grandes compafiias consumen un
88% del total; se deduce entonces que, son pocas empresas (grandes), las que

consumen grandes cantidades de antioxidantes. Véase anexo E.

(*) Informacién suministrada por la Doctora Martha Neira, gerente de Laboratorios M y N Ltda., en
la investigacion exploratoria de este estudio.
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Tabla 7. Gasto mensual en Kgs y Dinero colombiano, gastado en antioxidantes.

Promedio por
Rango KGs |Frecuencia | % Cantidad Promedio Total kg/mes laboratorio en kgs
01 P ET
1-2 un | Wk 7"1,54g
25 0/ | 1% ] 10%35
510 57 | #% 6°7,5Kg
2 10-15 yn | % 3"12,54g
Respondieron ;;;E ;::E 1:: T-:.]:.:_:z: [2213 Kgs/72 labs) =
; Eis..lt;a e TERED Ty 9 2213 Kgsfmes mi::nﬁfiab
Laboratorios (68%) i | 3T | WK S
Productores |100% 80-120 yn | 1% 1*100Kg
(106) 12010 [ o/ | o% 0"1354g
150200 [ o/ | o% 0"1754g
w0500 [ e | 2*3504g
500-1000 |y | 1% 1°T50Kg
4
HO
respondieron a
ésta prégunta
{32%)
Rango § Promedio por
Ilﬂﬂill_slm % Cantidad Promedio Total kg/mes i ioent
0-10 R 1°55000]  §5.000]
10-15 a2 | 2 ) 1vsisoo|  $12.5000
1520 yar | # ! 1tsimsoo]  $17.500]
20-40 Bfa2 [ 19% | svsaooo0]  § 240.000)
2 40-70 142 | 2%} 1vsssoo0|  $55.0004
Respondieron . e | sk f'ssm $ 1300 ($31.700.000/421abs)
aésla W0150 | 4j2 LM% | 4SLaS0N0 SSODO0} .. - 000jmes| = $754,500/lab an
orequnla 150-200 | g2 | 1s%|  6*s175000] $1.050.000f un mes
Laboratorios (40%) 200500 | 942 | 22%| 9+33so0c0| §3.150.000)
Productores |100% 500-1000 | 1/42 | #% | 1°5750000]  §750.000
(106) 1000-1500 | 5/42 | 12% | 5+$1250000] $§6.250.000
1500-2000| 0/42 | o% | 0*S1750000 50!
2000-5000| 2/42 | 5% | 2°$3500000] §7.000.000}
5000-20000)  1/47 | 2% §17$12500000] $ 12.500.0008
4
HO
respondieron a
ésta pregunta
(E0%)

Fuente: El autor.
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<+ PROVEEDORES DE ANTIOXIDANTES EN EL PAIS

Tal como describen los encuestados, ningun antioxidante de los que usan
(sintético o natural) es elaborado en Colombia; estos son traidos por
comercializadoras colombianas de productores extranjeros. Los paises en el
mundo que mas proveen antioxidantes para los laboratorios en Colombia, son
Alemania, EE.UU., y Brasil, donde son comercializados por los mismos paises con
sucursales en Colombia o por empresas quimicas nacionales ubicadas
generalmente en Bogotd, Medellin y Cali. Las empresas mas destacadas son
BASF y FARBEN (extranjeros), y MERQUIMIA, Distribuidora L y F, y
DISPROALQUIMICOS (comercializadoras nacionales). Véase Tabla 8.

% FACTORES IMPORTANTES EN LA COMPRA DE ANTIOXIDANTES

Cuando se les preguntd a los laboratorios por los factores mas importantes a la
hora de comprar los antioxidantes para usarlos en sus productos cosméticos,
algunos preferian la calidad por encima de todo, aunque otros combinaban varios
factores, y muy pocos dijeron ser indiferentes al respecto; con un 97%, los
laboratorios en el pais tienen a la calidad como la mas destacada cualidad que
deben tener los antioxidantes ofrecidos, sin importar incluso el precio y los demas
items, pues un antioxidante bueno rinde en sus aplicaciones, y trae beneficios

para el producto y la persona que usa los productos cosméticos. Véase Tabla 9.

Tabla 9. Factores importantes en la compra de antioxidantes.

Respaldo | Servicio {Otros:
Calidad - .| Seguridad |Tiempos| Facilidad . TODOLO | Funcionzlidzd,
.. |Precio] ..., | empresa | empresa n " |INDIFERENTE
Efectividad antioxidante| entrega |adquisicion ANTERIOR| Flzzozpage,
fue provee |gue provee ot e
97% 70% 59% 53% 6% 6% 46% 43% 6% 3%
Estos porcentajes NO son mutuamente excluyentes.

Fuente: El autor.
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Tabla 8. Empresas proveedoras de antioxidantes.

LABORATORIO/DISTRIBUIDOR
QUIMICO

%

FMERCUIN LA

L
]
- L
o~

BASF

-
(=

Distribuidora Ly F

-
(=}

DISFROALOUINMICOS LTDA

-
(=}

FARBEM [coGMIs SEROBIOLOSIQUES, BASF

-,
(=

ROCSA

-,
(=

Distribuidora Cordoba

-
(=}

MORTH CHEMICALS

-
(=}

OUINIFAST *h
UNIRED QUIMICAS 5.A. '
BELLCHERM '
CIACOMEQ '
CIBA '
CIFO '
CoOLQUIMICOS :
COGMIS '
CRODA '
DIFROCOUIN *
DISAN '

EVOLUCION QUIMICOS EVOLAOUIM LTDA.

-
(=2

FIFPROOUIM [Merck Alemania, keen Internationa

-
(=}

=
)

IMALI - Riviere Villamizary ClA

-,
(=]

MERCAQUINMICOS

-,
(=]

MERCE

-
(=2

FREOTOOQUIMICA

-
(=2

QUIMICA FINA LTDA

-,
(=]

ROCHE

HlHHH ] R R ] | Pl P | L | Ll | b | 2% | 0 | 20| == | M2
(=]

-,
(=]

TOTAL QUIMICOS

-,
(=]

100%

71% NACIONAL

29% EXTRANIERO

Fuente: El autor.
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% INTERES POTENCIAL Y DISPOSICION DE COMPRA

Finalmente se identificaron los laboratorios productores que estarian interesados
en usar antioxidantes de origen natural y cuanto estarian dispuestos a pagar por
ellos. Segun los resultados, el 91% estaria interesado en al menos probar los
antioxidantes naturales, teniendo en cuenta variables como la seguridad, el
respaldo, caracteristicas propias y su regularidad al proveerlos, y a un 42% de
éstos les seria indiferente el precio comparado con los antioxidantes que
habitualmente manejan, ya que prefieren la calidad y el valor agregado que
generan en los productos que desarrollan las empresas. Véase Tabla 10.

Tabla 10. Interés potencial y disposicion de compra de antioxidantes de origen natural.

INTERES DE COMPRA Disposicion de compra

Definitivamente 5l | 30% Mismao precio|40%

Interes -

. Hasta un 30% mas|15%
o
Probablemente Sl |61% | potencial OO % (en promeai 16%)| 3%

=91% ——
Probablemente NO | 0% ’ Precio indiferente| 42%

Definitivamente NO | 9%

Fuente: El autor.

4.3.7 Conclusiones de la Investigacion de Mercados

Recopilando lo interpretado dentro de las fases exploratoria y concluyente de la
investigacién, podemos resaltar varios aspectos que son importantes para poder
estimar la demanda potencial del mercado de antioxidantes de origen natural

desarrollados por el CIBIMOL.:

= Segun PROEXPORT en su documento “Invierta en Colombia (2010)”, existen
miles de especies vegetales que se pueden aprovechar en el pais dentro de la
industria cosmética, incluyendo al romero y demas plantas con propiedades

antioxidantes; existe también una creciente tendencia naturista en este sector,
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por parte del consumidor final y los laboratorios productores. Por ejemplo, el
mercado global de ingredientes naturales se valor6 en USD$ 25.600 millones
en 2008 (osea el 7,7% respecto al mercado mundial de cosméticos y aseo).
Laboratorios productores en Colombia como Bel Star, Labfarve, y algunos de
los que los distribuyen como Natura de Brasil, han incluido dentro de sus
insumos, productos naturales.

Hay una limitada oferta de empresas proveedoras de antioxidantes naturales
en Colombia: segun la investigacion, es comun que los laboratorios usen
antioxidantes de origen sintético, y aunque existe un interés general por
incrementar el consumo de insumos naturistas, son pocas las empresas en el
pais que pueden hacerlo, y por ende debe recurrirse a un proveedor extranjero.
Como informacion interesante obtenida de la investigacion cualitativa con
Laboratorios M y N Ltda., se identific6 por ejemplo, que por cada kilogramo de
producto cosmético que se produzca (como las cremas limpiadoras), se utiliza
una concentracion de antioxidantes entre 0,1% y 0,25%, es decir, un uso muy
bajo de éstos ingredientes; aun asi, como la produccién de las empresas es
grande a nivel nacional dado que el sector se compone de pymes (un 90%) y
grandes compafias, los requerimientos de éstos insumos son bastante
importantes (aunque los productos de aseo poco necesiten de éstos insumos).
Ademas, los antioxidantes naturales comercializados y usados en Colombia,
no son puros, es decir, vienen disueltos en solventes glicélicos dado que su
método de extraccion es convencional, osea, no se realizé mediante el método
de fluidos supercriticos; la relacion de rendimiento entre métodos extractivos
convencionales con el desarrollado por el CIBIMOL, es alrededor de 10 a 1.
Existen 305 empresas cosméticas y de aseo registradas ante el INVIMA en
Colombia, pero hay algunas que realmente no producen o desarrollan
cosmeticos, sino que los comercializan o estan dedicados a una actividad
diferente; el 90% de las empresas productoras de cosméticos y productos de
aseo se encuentran en Cundinamarca, Antioquia y Valle del Cauca; el restante

porcentaje se distribuye en los demas departamentos.
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El 99% de los laboratorios productores del sector hacen cosméticos; los
antioxidantes que mas utilizan para sus productos son el BHT y Vitamina E
(catalogados como sintéticos). No obstante, un 25% usan antioxidantes de
origen natural de especies como la caléndula, las semillas de uva y el romero,
extractos importados 100% de algun pais extranjero.

Un 35% de los productores cosmeéticos de la sub-muestra sobre consumo
mensual de antioxidantes, usa entre 0 y 1 Kg de algun tipo de antioxidante, y
gastan entre $200.000 y $500.000 pesos colombianos en ellos. Alrededor de
2,2 toneladas mensuales utilizan 72 laboratorios productores cosméticos en
diferentes tipos de antioxidantes, y $31.700.000 pesos colombianos son
invertidos mensualmente por 42 de ellos.

Los proveedores de antioxidantes son sucursales extranjeras de empresas
como la alemana Basf y Farben, o comercializadoras colombianas como
Merquimia y Distribuidora L y F. El 71% son nacionales y el 29% extranjeras.
Se consideran como importantes dentro los laboratorios productores en
Colombia, la calidad, el precio y la seguridad del antioxidante; un antioxidante
de origen natural podria cumplir con estos requisitos, y aunque el precio sea un
tanto mas elevado, los laboratorios estarian dispuestos a pagar un poco mas
del precio que acostumbran, siempre y cuando los ensayos en sus productos
cosmeéticos sean positivos.

Se puede estimar que las empresas micro y pequefias gastan entre 0 y 5
kilogramos por mes de antioxidantes, y una mediana entre 5 y 20 Kgs; el gasto
mensual de estas aporta tan solo un 12% del consumo global en el pais. Las
empresas grandes por su parte, consumen mas de 20 Kgs/mes y contribuyen
con un 88% del gasto total.

Un 91% de los laboratorios cosmeéticos y de aseo encuestados estaria
dispuesto a usar antioxidantes de origen natural, y un 25% ya utiliza al menos
una clase de ellos; segun la investigacién, no existen en el momento en
Colombia empresas productoras de estos antioxidantes, de modo que seria

llamativo la constitucion de empresas que se encargaran de ello.
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4.4 ANALISIS DE LA DEMANDA

Una vez concluida la investigacion de mercados, se usa esta informacion para
realizar inferencias estadisticas sobre la poblacién objetivo, y determinar la
demanda potencial que tendrian los antioxidantes de origen natural de las
especies del CIBIMOL; es importante la estimacién, ya que no se tienen

estadisticas oficiales sobre el mercado de estos antioxidantes en Colombia.

Como la muestra tomada en la investigacién concluyente es representativa de la
poblacion objetivo, se pueden establecer iguales porcentajes sobre la misma y con
ello conocer la demanda potencial. En resumen, se puede inferir que 219
laboratorios estarian interesados en adquirir dentro de sus productos,
antioxidantes de origen natural y que de éstos, 55 los comprarian en el corto
plazo, ya que han usado distintos antioxidantes naturales antes; como alrededor
de un 15% usa las especies de romero, salvia y guayaba, serian entonces 8 los
productores de cosmeéticos con quienes se podria entablar un contacto inicial para

que adquirieran los antioxidantes desarrollados por el CIBIMOL. Véase Tabla 11.

De igual forma, y para efectos académicos en los célculos de demanda potencial,
se estimo un promedio aritmético de 30,763 kg de antioxidantes/mes que usa cada
laboratorio en sus productos; éste valor multiplicado por 219 laboratorios
interesados en antioxidantes naturales, multiplicado a su vez por 25% de quienes
usan actualmente especies vegetales, y multiplicado por el 15% que se utiliza
especificamente en romero, salvia y guayaba, da como resultado 252,64 Kgs/mes
de antioxidantes que comprarian las 8 empresas, de las especies estudiadas por
el grupo CIBIMOL.

(*) El promedio aritmético es el mejor tipo de promedio que representa y se ajusta a los datos
encontrados en la investigacion concluyente; en este promedio influyen tanto los valores extremos
de uso en kg de las empresas grandes como los valores de las pymes, no siendo de ningin modo
datos atipicos de la muestra, y si por el contrario son parte importante en el calculo de la demanda.
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Tabla 11. Estimacion demanda potencial de empresas que usarian antioxidantes del CIBIMOL.

Usarian Ant. Hat.

Usan Ant. Nat,

Extractos de Hojas de
Guayaba, Romero ylo

Fuente: El autor.

Salvia
DFF_§I e :3[]%] 24 :!25%1, cada |zboratorio 4= :15%]
de estos, usa dentro de sus
85 = (1% _ productos un 39% en promedio
Laboratario . SR » !61'] 9 :91'"] de Ant. Naturales
Productor Ol
PROB. NO 0= (0%)
Muestra (135)
DEF. NO 9=(9%)
Del sector pero y
NO producen 20{15%)
(tra actividad 9 (6%)
]
DEF. Sl (30%) =72 (25%) = 55 (15%) =8
. . n) -
Lahoratorio 79%) = 241 PROB. S (61%) = 147 (91%) = 219
~ |Productor |" ; PROB.NO (0%)=0
POBLACION DEF. NO (9%)=22
(305) | Del sector
pero NO (15%) =46
producen
Ofra actividad| (6%)=18

Supoéngase también que el promedio de 252,64 Kgs/mes estimado de demanda

potencial es redondeado a 240 Kg/mes (situacién conservadora), debido a que se

asume que la demanda de insumos antioxidantes fluctia en un +/-5% por el uso

de sustitutos, como por ejemplo el BHT, Vitamina E, acido ascérbico, entre otros.

4.4.1 Ajuste de la demanda potencial

La demanda potencial calculada es de 240 kg/mes. No obstante, es importante

hacer un ajuste a esta cifra, basado en una de las conclusiones que arrojo la

investigacion exploratoria: los extractos antioxidantes naturales comercializados

en Colombia son el resultado de métodos de extraccién convencionales, que usan
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para su consecucion disolventes como el propileno glicol o glicerina, lo que indica
gue no son netamente puros y no pueden ser equiparados con los extractos
obtenidos mediante fluidos supercriticos; es por ello que se debe corregir la

demanda potencial estimada (*).

Son métodos de extraccion convencionales los siguientes: la compresion en frio,
la destilacion (directa, por inyeccion de vapor, por arrastre de vapor y Clevenger),
y el uso de disolventes (percolacion, infusibn en agua caliente, enfleurage con
grasas en frio o caliente y la maceracion)'®; al utilizar disolventes, por ejemplo, el
extracto natural de la planta queda en una cantidad minima comparada con aquel

disolvente, que puede ser toxico en algunos casos especificos donde se aplique.

Si se emplean métodos nuevos de extraccibn como las membranas, pulsos
eléctricos, ultrasonidos o fluidos supercriticos, se obtienen mayores
concentraciones de la planta y no se emplea ningun disolvente. Asi las cosas, no
se pueden relacionar en la misma proporcién los 240 kg/mes de extractos
calculados (que son “extractos diluidos”, los cuales tienen menor concentracion de
la especie vegetal y son los que se usan en Colombia), con los extractos
investigados por el CIBIMOL, ya que los primeros son extractos obtenidos
mediante solventes glicélicos u otros métodos convencionales, y los extractos del
Centro de Investigacion son resultado del método que utiliza fluido supercritico;
estos extractos son puros, de mayor concentracidbn, no se corroen, no tienen
residuos de disolventes y, segun la investigacién exploratoria, son poco o nada
comercializados en el pais (un extracto en solvente glicélico puede concentrar
entre un 5% y 20% de flavonoides y metabolitos secundarios, mientras que uno
extraido por fluidos supercriticos puede tener entre 90% y 95%, tal como lo

destaco la investigacion exploratoria).

® CNTA, Espafia. Op. cit., p. 25.
(*) Informacion suministrada por la Doctora Martha Neira, gerente de Laboratorios M y N Ltda., en
la investigacion exploratoria de este estudio.
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En conclusion, se deben ajustar los 240 Kgs/mes de extractos antioxidantes de
romero salvia y guayaba, “diluidos en solventes glicolicos” los cuales son los que
realmente se comercializan en Colombia, a una relacion que realmente
corresponda a los extractos obtenidos mediante fluidos supercriticos. La relacion
mencionada es aproximadamente de 10 a 1, es decir, que si un laboratorio usa en
sus productos 1 kg de extracto de romero en solvente glicélico, deberia utilizar
entonces alrededor de 100 gramos (g) de extracto de romero derivado de fluidos
supercriticos; suponiendo entonces que todos los extractos naturales ofrecidos en
el pais tienen disolventes, los 240 kg/mes se ajustan a 24 kg/mes de extractos
antioxidantes de romero, salvia y guayaba, que maneja el grupo CIBIMOL.

4.4.2 Proyeccion estimada de la demanda potencial

La demanda potencial son 8 laboratorios cosméticos que comprarian alrededor de
24 kg/mes de antioxidantes de romero, salvia y hojas de guayaba obtenidos
mediante fluidos supercriticos; éste valor iria creciendo al pasar de los afos,
debido a que los 8 laboratorios harian mas pedidos, otros laboratorios entrarian a
comprar extractos de las plantas estudiadas, y la industria cosmética y de aseo
creceria en promedio 6,4% (como lo resalta el informe de PROEXPORT),
jalonando un incremento similar en insumos de fabricacion; el primer afio, por
ejemplo, se presenta la situacion inicial de los 8 laboratorios estimados que
adquiririan antioxidantes, pero en los siguientes afios irian entrando mas

laboratorios al mercado por el auge naturista en los productos. Véase Tabla 12.

La investigacion de mercados también sugiere que del total de extractos
antioxidantes requeridos por los laboratorios, el 50% seria de romero, el 30% de
salvia, y el 20% de guayaba. De igual modo, se puede decir que al cabo del quinto
afo, especificamente estas tres clases de extractos alcanzarian alrededor de un

25% del mercado actual de los extractos antioxidantes naturales usados por los
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laboratorios en el pais, permitiendo incrementar los ingresos para la empresa, y a

su vez lograr el desarrollo e incursion de otra variedad de especies vegetales u

otras aplicaciones para las extracciones.

Tabla 12. Proyeccién estimada de la demanda potencial.

EXTRACTOS ANTIOXIDANTES NATURALES (E.A.N.), POR
METODO DE FLUIDO SUPERCRITICO
Extracto antioxidante |Extracto antioxidante e arlwtlmudante
. de Hojas de
de Remero de Salvia
Guayaha
50% demandado 30% demandado 20% demandado | Total (en Kgs)| Situacion estimada
Mes 12 T2 i 8 i 24 .. del mercado
- Estada inicial (12% d
ARO 1 1440 864 576 288 | i
JUIETTE S LadiT CA.)
Industria crece & 4%
= (mas pedidos), ventran
ANO 2 160.4 %.2 64.2 3208 nuevos laboratorios
(5%)
. Industria crece 6.4%, v
ANO 3 186,7 1120 147 3734  [entran nuevos
laboratarios (10%)
. Industria crece 6.4%, v
ANO 4 2267 136,0 90,7 4534  [entran nuevos
laboratorios (15%j)
Industria crece 6,4%, v
. entran nuevos
ANO 5 286 5 1719 1146 573 laboratorios (20%);
(aprox. 23% de quienes
tsan EAN)

Fuente: El autor.

4.5 ANALISIS DE LA OFERTA (Benchmarking)

Como parte de las conclusiones obtenidas de la investigacion de mercados, se

pudo conocer que cualquier clase de antioxidante natural ofrecido en el pais, tiene

su origen en el extranjero, en paises como Alemania, EE.UU., Brasil, Argentina y

México; la manera como los productores cosméticos en Colombia los consiguen,
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es a través de comercializadoras como Laboratorios BASEL en Argentina,
QUIMYUNION en Brasil, o ALTEX (Alta Tecnologia Extractiva) en Espafa'’,
quienes tienen extractos secos, fluidos, glicélicos (compuesto quimico organico
que posee dos o mas grupos hidroxilo), acuosos, alcoholaturos, alcoholados,
tinturas, etc. Son obtenidos igualmente por medio de contactos virtuales en
internet, de laboratorios proveedores de estos antioxidantes naturales como es el

caso del portal de internet www.quiminet.com.

Para el caso de los extractos antioxidantes de romero y salvia, son vendidos por
estas mismas empresas, por una cantidad minima de 1 kg (en solventes
glicdlicos), en envases de vidrio color ambar, liquidos y almacenados a
temperatura ambiente; es importante recordar por ejemplo que, el extracto de
romero como solvente glicélico, tiene menor concentracion comparado con un
extracto puro de la misma especie, teniendo precios bastante diferenciados entre
si. Del extracto de hojas de guayaba no se obtuvo informacion comercial al
respecto. Existen también otras clases de antioxidantes naturales como el de
caléndula y las semillas de uva, mayormente usados por los laboratorios

productores en Colombia, como lo mostro la investigacion.

En general, las comercializadoras en el pais procuran vender antioxidantes
naturales, aungque sean mas usados con regularidad los de origen sintético (mas
econémicos y accesibles). Estos, son ingredientes sustitutos a los desarrollados
por el CIBIMOL, y existen de varias clases como el BHT, el BHA, la vitamina C
(acido ascérbico), la vitamina E, el Tinogard TT, etc. Vienen usualmente sélidos,
en granulos, polvo o jaleas, su almacenamiento es a temperatura ambiente y por
periodos de tiempo largos. El 75% de la demanda actual de antioxidantes, es para
los sintéticos, teniendo al BHT y la Vitamina E como los principales.

7« PLANTA ESPANOLA ALTEX, Pagina web: <http://www.altex.com.es>
* LABORATORIOS BASEL, Pagina web: <http://www.laboratoriobasel.com.ar>
* LABORATORIOS QUIMYUNION, Pagina web: <http://www.guimyunion.com.br>
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La competencia de precios radica basicamente en las caracteristicas y
aplicaciones de cada antioxidante, su concentracion, procedencia (natural o
sintética), métodos de extraccion (para los naturales), y el valor agregado que le
dan al producto cosmético y/o de aseo; no es lo mismo por ejemplo, comparar el
precio mas econdémico del BHT ($18.400/kg) con el HELIOGENOL (extracto
antioxidante de girasol cuyo precio es $458.000/kg), ya que todas las variables
mencionadas cambian de uno a otro, sus aplicaciones y beneficios son distintos, y
sus respectivas Fichas Técnicas son diferentes. Es entonces el laboratorio quién
toma la decision final sobre la compra del antioxidante, comparando usualmente

precios sobre al menos el mismo tipo de insumos. Véase Anexo F.

Es importante decir también que, la extraccidn por fluidos supercriticos es
relativamente reciente en el mundo y por ende, las empresas proveedoras son
pocas pero con una gran inversion en su infraestructura: ALTEX de Espafa, por
ejemplo, es pionera en este sector, siendo constituida apenas en Junio de 2008.
Fueron afos de investigaciones previas y planeacion para consolidar una
compafiia que hasta aquel momento solo tenia lideres en Alemania, EE.UU. y
Japon; con una inversién inicial de tres millones de euros, 900 m? de instalaciones,
4 extractores de 1000 litros de capacidad cada uno y una tecnologia avanzada,

ALTEX se posiciona como una de las mas importantes empresas extractoras.'®

¥ ALTA TECNOLOGIA EXTRACTIVA - ALTEX. Altex pone en marcha planta extractiva [en linea].
Disponible en: <http://www.ainia.es/html/archivos/altex.pdf> [citado Julio de 2011].
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5. ESTUDIO TECNICO

Una vez que se conoce la existencia de una demanda potencial de antioxidantes
naturales de romero, salvia y hojas de guayaba, investigados por el CIBIMOL, se
plantea la empresa que deberia atender esta demanda, desde el aspecto técnico
hasta las estrategias con las cuales habria de contar al momento de iniciar
operaciones formalmente. Es por esta razon que en los siguientes capitulos se
expone el desarrollo de los aspectos operacionales, organizacionales, normativos,
financieros y estratégicos, con los cuales el CIBIMOL puede tomar decisiones
sobre transferir su conocimiento de antioxidantes investigados en la industria e

incentivar la dindmica de este sector con la academia.

5.1 LOCALIZACION

5.1.1 Macrolocalizacién

Teniendo en cuenta que en la investigacién de mercados el 90% de la poblacién
objetivo en Colombia se encuentra ubicada en los departamentos de
Cundinamarca, Antioquia y Valle del Cauca, la planta productora de los
antioxidantes naturales de romero, salvia y hojas de guayaba, deberia tener por

establecimiento alguna de estas regiones.

Santander es otra alternativa, y a pesar de no tener una cantidad considerable de
laboratorios cosméticos a los cuales atender, seria igualmente considerada pues
las especies del proyecto son cultivadas con facilidad en el departamento, y el eje
de conocimiento (el CIBIMOL de la UIS) se haya también localizada aqui. De
Santander también se puede decir que habria que evaluar dos posibles escenarios
de localizacion: uno en la planta piloto del CIBIMOL, y el otro en un punto distinto,

como por ejemplo la zona industrial en Giron.
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Son entonces cinco alternativas: los tres departamentos representados por sus
respectivas capitales, y Santander con la planta piloto del CIBIMOL y la zona

industrial en Giron.

Para escoger alguna de éstos, se propone un método de ponderacion de factores,
el cual consiste en determinar las variables mas representativas en la localizacion
de la planta productora de extractos antioxidantes naturales, darles una
ponderacion y calificar cada una de las cinco alternativas (siendo 0 la peor
calificacién, y 10 la mejor); la opcion que mejor puntuacién arroje, sera la escogida
como posible punto de macrolocalizacion de la planta extractora.

5.1.1.1 Evaluacion de alternativas de macrolocalizacion

Los siguientes son los factores con mayor impacto significativo para la constitucion

de la planta productora de extractos antioxidantes naturales:

A
B

Cantidad actual de laboratorios cosméticos en su departamento.

Logistica, vias y medios de comunicacion adecuados para atender la demanda
potencial que se establezca.
C

Dificultad legal para la conformacion de una empresa (por ejemplo, el CIBIMOL
siendo adscrito a la UIS, tendria dificultades para constituirse como empresa

con animo de lucro, por tratarse precisamente de una entidad publica).

¢

Cercania de centros de investigacion y su personal capacitado.

m

Provision regular y calidad del material vegetal de las especies romero, salvia y
hojas de guayaba.
F

Consecucion de maquinaria, elementos de trabajo, personal cientifico.
G- A largo plazo, proyeccion para apertura de mercados en el extranjero.
H- Costo de arrendamientos de edificaciones, servicios publicos y gasto laboral.
I- Proximidad con diversos sectores industriales (farmacéutico, cosmético, etc.).

J- Posibilidad de entablar relaciones de inversion del sector privado y publico.
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Son entonces diez factores los cuales se deben tener presentes para evaluar cada
una de las alternativas de macrolocalizacion de la planta productora; el peso
relativo de cada factor (de 0 a 100%), se asigna de acuerdo al analisis de cada
uno de ellos y su importancia dentro de la constitucion de la posible empresa
extractiva. Cada alternativa se califica de 0 a 10, y se pondera con los anteriores
porcentajes, de modo que la que mayor puntaje genere, serd la sede mas acorde

para establecer la planta. Véase Tabla 13.

Tabla 13. Calificacién de alternativas de macrolocalizacion.

Alelc|p|le|Fle|H]| 1| g ]| TOTAL
ponderado
25%| 8% | 3% | 6% |15%| 7% | 5% | 9% |12% | 10% | 100%
BOGOTADC| 10| 8 | 9 | 7] 8 | 0 |10] 4 | 10 9 8,62
MEDELLIN| 6 | 8 | 9 |6 5| 717151 7] 8 6,45
Call 2 | 6| 9] 4] a4 |8lo]l6] s8] 7 5.8
B/IMANGA - B i B
camoll 214 lelele|s]8|3]c¢ 5,11
GIRON - ZONA _ _
nousTiaLl T2 88T E 3T Y] 4 4,5

Fuente: El autor.

Segun la anterior tabla, la sede que mayor puntaje logré respecto a las demas
alternativas, fue Bogota D.C., dado que es la que mayor demanda potencial tiene,
cuenta con buenas vias de comunicacion, tiene salida al extranjero, el transporte
del material vegetal puede lograrse sin mayores impedimentos, se dan las
condiciones para la constitucion de una empresa teniendo a otras del sector y
afines muy cerca, y las posibilidades que algun ente privado o publico decida
invertir en ésta son considerables; aun asi, se deberia pensar en tener personal
encargado del CIBIMOL y/o de algun centro de investigacién (estatal o privado)
gue apoye las labores productivas en la ciudad, y buscar los lugares mas
adecuados donde se pueda establecer la planta sin que los costos de

arrendamiento, servicios y demas sean un impedimento.
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En cuanto a la alternativa de ubicar la planta productora de escala semi-industrial
en el CIBIMOL, el centro presentaria dificultades para realizar labores comerciales
con animo de lucro (por tener caracter publico), aunque podria apoyar las labores
investigativas y de control dentro de la posible empresa. Otro inconveniente es su
lejania con los laboratorios cosméticos principales en el pais, las vias de
comunicacién, entre otras. No obstante, la planta piloto extractora que tiene el
centro actualmente, les ha permitido desarrollar todo tipo de andlisis con el fin de
obtener las mejores cualidades y rendimiento de extraccion de las especies
vegetales, ensayos y pruebas que podrian seguirse realizando para mejorar el
sistema productivo de la posible planta productora y los extractos que se generen.

5.1.2 Microlocalizacién

Una vez definida Bogotd D.C. en la macrolocalizacion, se deberia escoger un
lugar en la ciudad para establecer la planta extractora de antioxidantes naturales
gue atendiera la demanda potencial de los laboratorios cosméticos. Bogota D.C.
cuenta con una poblacion de 6.776.009 habitantes, segun el censo nacional de
2005, y su proyeccion para el 2011 es de 9.474.108 habitantes; tiene una longitud
de 33 km de sur a norte, y 16 km de oriente a occidente, con una temperatura
media de 13 grados Celsius. Esta ciudad es hoy la mayor y mas poblada del pais,
ademas de ser el principal centro cultural, industrial, econémico y turistico de

Colombia.

El sector donde se deberia ubicar la planta de extraccion, debe tener en cuenta
principalmente: la cercania con los laboratorios cosméticos, costos de
arrendamiento y servicios razonables, regularidad y facilidad de entrega del
material vegetal por parte de los proveedores, buena ubicacion comercial, asi
como la posibilidad de tener una oficina que atienda la poblacién objetivo y ofrezca

los antioxidantes. Segun la investigacién exploratoria y los items anteriores, se
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sugiere el establecimiento de la empresa por del medio de arriendo de una bodega
ubicada en el barrio Pradera, que incluye un local, tres bafios y cumple con las
necesidades de espacio requeridas por las labores productivas de la compaiiia
(200 m?); el costo del arrendamiento mensual es de $2.350.000, fuera de los

servicios publicos como agua y energia eléctrica (*).

5.1.3 Distribucién de planta

De acuerdo a las necesidades de espacio que deberia tener la planta extractora
de antioxidantes naturales, se considera el 4rea total tendria 200 m?, teniendo en
cuenta la adecuada movilizacién del personal que labora alli, el correcto flujo
productivo, el trasporte del material vegetal y sus extractos, y la eficaz

administracion de los recursos. Véanse Tabla 14 y Anexo G.

5.2 INGENIERIA DEL PROYECTO
5.2.1 Descripcién técnica del producto

Los extractos antioxidantes de romero, salvia y hojas de guayaba, son definidos
como producto/insumo, el cual se usa en la industria cosmética y de aseo,
farmacéutica, alimenticia, etc. (esta definicion de producto se puede encontrar en
el numeral 4.1 del presente documento). Las Fichas Técnicas de cada producto
son la presentacion ante los laboratorios, de las multiples caracteristicas que

poseen, para que asi las empresas decidan usarlos o0 no (**).

(*) Los datos del inmueble sugerido para arrendar, se pueden encontrar en el siguiente enlace:
http://propiedades.vivavisos.com/arriendo-bodegas+sur-bogota/arriendo-bodega-200-metros-
cuadrados/43998795

(**) Las Fichas Técnicas de cada extracto investigado por el CIBIMOL, son propiedad del centro y
se considera informacién confidencial hasta que este grupo decida hacerles publicos.

75


http://propiedades.vivavisos.com/arriendo-bodegas+sur-bogota/arriendo-bodega-200-metros-cuadrados/43998795
http://propiedades.vivavisos.com/arriendo-bodegas+sur-bogota/arriendo-bodega-200-metros-cuadrados/43998795

Tabla 14. Secciones requeridas en la distribucién de planta.

# area SECCIONES Detalles
1 Almacenaje, inspecciéon y Se recibe el M.V. y acondiciona para
selecciéon de M.V. llevar al picado.

Se reduce tamafio del M.V. en el
Picador/triturador forrajero TRF 300,
metalurgica TRAPP LTDA (Jaragua do
Sul, Brasil).

Secado en horno Indumegas
(Bucaramanga, Colombia), a 40 grados
Celsius durante 18 horas, obteniendo
una humedad menor del 10% en el MV.

2 Picado M.V.

3 Secado y pesaje M.V.

Se hace en las maquinas THAR SFE-

4 Planta(s) extractora(s) 2000-2-EMC50
-, . Se sacan los extractos y se pesan en
5 Inspeccion y pesaje extractos J.
balanza analitica
6 Almacenamiento extractos Se almacenan a temperatura ambiente.
7 Sala de juntas y capacitacion Reuniones entre el personal.
8 Area administrativay de Seccién administrativa, y de
Investigacion investigacion y desarrollo.
9 Banos, cafeteriay primeros Para el personal de la planta.
auxilios
10 Pasillos Para el personal y carritos de transporte.

Fuente: El autor.

5.2.2 Andlisis de proveedores

Inicialmente en el proyecto raiz del CIBIMOL, se establecié que fueran tres las
empresas que proveyeran el material vegetal para los ensayos cientificos que
desarrolla el centro; especificamente para las especies de romero y salvia, el
material lo provee la Asociacion Campesina ACRESS ubicada en Sucre,
Santander, y las hojas de guayaba por Fharmavicola S. A.; una vez constituida la
empresa extractora, podrian seguir siendo éstas las proveedoras del material.
Estas empresas tienen como semejanza la calidad en el material vegetal que

suministran y la regularidad en el abastecimiento para el CIBIMOL. No obstante,
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cualquier tipo de empresa que pueda proveer las especies vegetales, queda en la
posibilidad de suministrarlos, siempre y cuando cumpla una serie de parametros
establecidos por el CIBIMOL con el fin de garantizar la responsabilidad y seriedad

en una futura relacién comercial. Los aspectos fundamentales son:

o Material vegetal de calidad, escogido, y seco.

o Manejo de técnicas de cultivo que no atenten contra el ecosistema y no
contengan productos quimicos toxicos como plaguicidas, etc.

o Control regular de las hierbas malas que perjudican el cultivo de las especies y
afecten el crecimiento de las plantaciones, alterando asi sus caracteristicas.

o Entrega oportuna del material vegetal, asi como un correcto empacado que
asegura que el material llegue en buenas condiciones a la planta.

o Responsabilidad social con la regién agricola adyacente a su zona.

o Manejo adecuado de almacenamiento de las especies que eviten su
descomposicion y/o alteren sus propiedades.

o Precios de venta razonables y equilibrados comparados con los precios

ofrecidos en el mercado.

5.2.3 Proceso productivo

Para obtener extractos antioxidantes de romero, salvia y hojas de guayaba, es
importante tener en cuenta que tienen el mismo esquema de produccion, pasando
por las mismas maquinas y siendo sometidos a los mismos procesos; la diferencia
radica en el rendimiento y por supuesto en las propiedades particulares de cada
especie vegetal. En el caso de las frutas, como la mora o granada, se debe tener
un proceso adicional llamado liofilizacién con el fin de retirar la mayor cantidad de
agua para obtener una humedad menor al 10%. Otro factor a resaltar, son las
condiciones del material vegetal relativas a la cosecha, y poscosecha, ya que de

esta actividades depende el rendimiento y composicion del extracto.
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5.2.3.1 Descripcion técnica del proceso

1. Recepcion del material vegetal (M.V.): Se reciben tres especies vegetales de
empresas proveedoras; para el caso en particular, se trabaja en el momento con
dos entidades: Fharmavicola S. A. (que provee las hojas de guayaba), y la
Asociacion Campesina ACRESS (que suministra el romero y la salvia). Cualquier
empresa que cumpla con los parametros del perfil de un proveedor, aplicaria para

despachar material a la empresa de antioxidantes naturales.

2. Almacenamiento M.V.: Se adecua en un lugar, en costales, las especies

vegetales que llegue a la empresa.

3. Seleccién y limpieza M.V.: Se inspeccionan las especies, garantizando que
tengan las condiciones aptas para pasar al siguiente proceso; se deben quitar los

residuos de tallos o material que no sean las hojas que se pican.

4. Picado M.V.. Una vez escogidas las hojas, se introducen en el
Picador/triturador forrajero TRF 300, metaltrgica TRAPP LTDA (Jaragua do Sul,
Brasil), con el fin de reducir tamafio de las particulas, obteniendo rangos de 0,22-

0,5mm,0,5almm,ylal,76 mm.

5. Secado M.V.: Cuando las particulas tiene el tamafio idéneo, se llevan en
bandejas y se introducen en un horno Indumegas (de Bucaramanga, Colombia), a
40 grados Celsius durante 18 horas (tiempo en el cual se extrae el 99% de agua
de las plantas), con el fin de obtener humedad menor del 10% en el material
vegetal depositado, requisito técnico para la obtencion del extracto mediante el

equipo de fluido supercritico.

6. Pesaje M.V. seco: En una balanza como la METLER TOLEDO (Kusnatch,
Suiza), se pesa el M.V. necesario y permitido por la extractora.
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7. Extraccién por Fluido Supercritico (SFE): En esta etapa, se requieren entre
500 y 600 gr de M.V. seco para ser colocados en el panel receptor; se
acondicionan las distintas variables como la presion, temperatura de la camara de
extraccion y flujo de CO,, sometidas a un disefio experimental central compuesto,

y se desarrolla la extraccion por parte de la maquina.

8. Control de calidad extracto: Se verifica que el extracto (en forma de jalea),

cumpla con los parametros establecidos por el personal cientifico del proceso.

9. Descargue y pesaje del extracto: Se extrae el extracto de la maquina y se
pesa la cantidad obtenida, mediante una balanza METLER TOLEDO (Suiza).

10. Embalaje del extracto: Son envasados en viales color ambar, en
presentaciones de 50, 100, o 500 g, a los cuales se les coloca una etiqueta
distintiva con sus caracteristicas. Deben ser protegidos de la luz y la oxidacion del

aire. Mientras se almacenan, pueden permanecer a temperatura ambiente (*).

11. Almacenamiento de extractos: Los extractos que se almacenen por mas de
tres dias, deben ser almacenados en una pequefia nevera con una temperatura de
alrededor de 10 grados Celsius, para conservarlos mas estables; aun asi, los
extractos pueden ser transportados de un lugar a otro a temperatura siempre y

cuando no superen los dias mencionados.

12. Descargue del residuo de M.V.: El material vegetal sobrante que queda en la

maguina extractora, se recoge Y lleva a un lugar para tratarlo.

(*) Las presentaciones de embalaje mencionadas pueden variar dependiendo del requerimiento del
laboratorio cosmético; aun asi, se sugiere vender presentaciones de por lo menos de 50 g en
adelante con el fin de evitar la pérdida de extractos por ser empacados en cantidades muy
pequefias. No obstante, pueden manejarse presentaciones pequefias como muestras para
ensayos de laboratorio.
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5.2.3.2 Diagrama de flujo del proceso

Mediante el uso de simbolos de las distintas operaciones que componen el
proceso productivo de los extractos, se puede observar su secuencia e
interaccion, permitiendo identificar con esto algunos problemas en el ciclo y las
oportunidades que se puedan presentar mejorarlo. En el diagrama, cada simbolo
representa una operacion, precedida o seguida a otra, de modo que se entable

una secuencia légica dentro de la elaboracién de los extractos. Véase Anexo H.

El diagrama de flujo de la extraccidén de antioxidantes del CIBIMOL, es similar para
todas las especies, diferenciandose solo en el rendimiento obtenido; el proceso del
equipo de fluido supercritico tarda en promedio 4,5 horas desde la adecuacion del
material vegetal (M.V.), hasta lograr los extractos. Los rendimientos, el M.V.
involucrado y los tiempos son resaltados en el diagrama de flujo. Véase Anexo |.

5.2.4 Recursos

5.2.4.1. Recurso humano

En la conformacion inicial de una empresa semi-industrial, el personal requerido

se ajusta al organigrama y cumple con el manual de funciones. Véase Tabla 15.

Tabla 15. Mano de obra requerida.

CARGO CANTIDAD
Gerente 1
Secretaria 1
Jefe produccion 1
Auxiliar de produccion 2
Auxiliar contable 1

Fuente: El autor.
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5.2.4.2. Materia prima e insumos

La materia prima requerida (que se ajusta a la capacidad utilizada de la planta),
tiene que ver principalmente con las tres especies vegetales que se necesitan
para las extracciones: romero, salvia y hojas de guayaba; inicialmente los
proveedores de este material serian la Asociacion Campesina ACRESS con
romero y salvia, y Fharmavicola S.A. con hojas de guayaba; en el caso que no se
pudiese obtener con estas empresas, se podria recurrir a otras, como los
vendedores en Corabastos, asociaciones de campesinos agricultores, empresas
comercializadoras de material vegetal, entre otras, siempre y cuando ofrezcan
precios de adquisicidon adecuados, y cumplan con el perfil de proveedores (este

perfil se puede ver en el numeral 5.2.2).

Si los rendimientos (g de extracto/g de M.V.) de cada especie son 2,35% de salvia,
1,92% de romero y 1,77% de hojas de guayaba (H.G.), la capacidad de la
empresa esta dada por las maquinas extractoras, y se espera atender inicialmente
el 5% de la demanda potencial, se necesitan entonces aproximadamente, para el
primer afio de operacion, 375,17 Kg de romero, 374,4 Kg de salvia, y 431,15 Kg
de H.G. En estas cifras se tiene en cuenta, por supuesto, que en el proceso de
picado se pierde alrededor de un 1% y en el secado, el material vegetal ingresado
al horno pierde alrededor de 22% de su peso inicial; es por esto que para los
calculos, se multiplica por 1,3 el M.V. seco requerido de romero y salvia, y por 1,5

el de hojas de guayaba.

Adicional a esto, como insumo indispensable, se requiere CO, para que se pueda
dar el proceso; por cada extraccion de 500 g de material vegetal, se necesitan
aproximadamente 7500 g del gas para salvia y romero, y 8550 g de CO, para
hojas de guayaba. La presentacion del CO; viene en cilindros de 25 libras con un
costo de $140.000 c/u. Se estiman asi las proyecciones de necesidad de material

vegetal de cada especie y CO,, para los proximos cinco afos. Véase Tabla 16.
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Tabla 16. Material vegetal (M.V.) y CO, requeridos.

Rendimiento| ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS5
V. Romero 1.92% a7 are A7 750,34 750,34 999 84
Y. Salvia 2.35% 744 14 4 748.8 7468 99774
Proyeccion |y H.Guayaba 7% | 43105 | 43115 | 823t | eE231 | 114936
req,;i;":'ﬁ"‘“ TOTAL= 1180,73 | 1180,73 | 236145 | 236145 | 3146,94
-1 1turno & horas; | 1 turno & horas; | 2 turnos, 16 2 turnoz, 16 Jturnoz, 24
Condiciones dadas 1JPy1 1JPy1 |horas; 2 JP.y4 |horas; 2 )P y4|horas; 3Py
auxiliar. auxiliar. auxiliarss. auxiliarss. auxiiarss.
7.5 -
€02 para Romero (glexiraccibn 4320 4320 8640 8640 11512.8
CO2paraSalvia |, " | 4w 4320 8640 8540 | 115128
kg/extraccion
CO2paraH.Guayaba |, ** | 4o43 | 4948 | 496 | 98495 | 131245
kg/extraccion
co2 (k) N 5 : 12 12 16
Condiciones dadasj S B e N S
T extracionesidia | extraciones/dia | extracionesidia | extracionesidia | extracionesidia
TOTAL= 135648 | 135648 | 271296 | 271296 | 361502
Cantidad cilindres . _ _ .
o L 1085 1085 2170 2170 2892
(25 Libras c/u) =

Fuente: El autor.

5.2.4.3. Maquinaria, equipos e implementos de laboratorio

La tecnologia relacionada para extraer antioxidantes, necesita inicialmente de una

picadora TRF 300 de metalirgica TRAPP LTDA, dos hornos Indumegas y tres

extractoras de fluido supercritico THAR SFE-2000-2-FMC50 para cada especie

vegetal e implementos menores de laboratorio. Véanse Tabla 17 y Anexo J.

5.3 CAPACIDAD DEL PROYECTO

5.3.1 Justificacion de la capacidad utilizada

Actualmente el
supercritico, el THAR SFE-2000-2-FMC50 de origen estadounidense,

CIBIMOL cuenta con un solo equipo extractor de fluido

con

capacidad de recibir 500 g (0,5 kg) de material vegetal para ser procesado.
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Tabla 17. Maquinaria e implementos de la capacidad utilizada, por cada extraccién.
CONCEPTO CANTIDAD

Picadora TRF 300 1

Horno Indumegas 1 (2 total)
Extractora THAR SFE-2000 1 (3 total)
Balanza METLER TOLEDO 1

Nevera pequeiia Samsung de 48 litros
Impresora de etiquetas adhesivas BROTHER QL-570

Viales

Guantes

Toalla

Espatula

Papel aluminio

N Y Y e N S I

Jaboén

Etanol 50 cc

Fuente: Datos suministrados por CIBIMOL; tabla elaborada por el autor.

El extractor del CIBIMOL es relativamente pequefio comparado con los que
manejan importantes empresas como la ya antes mencionada ALTEX de Espafia,
cuya capacidad en cada uno de sus 4 extractores, es de 1000 litros
(aproximadamente 600 kg de M.V.); haciendo un comparativo entre estas
capacidades, el pequefo extractor del CIBIMOL representa tan solo un 0,083%
(0,5 kg M.V./600 kg M.V.) de la gran capacidad de extraccién espafiola.

Considerando también que los empresarios espafoles invirtieron cerca de tres
millones de euros en el 2008 para poner en marcha ALTEX, siendo la Unica
compafia en el pais que realiza extracciones a nivel industrial, se deduce que
para conformar un tipo de empresa como ésta, se requiere de importantes

aportes de capital y una infraestructura robusta que pueda atender eficazmente el
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mercado; no obstante, la planta extractora en Espafa no solo extrae antioxidantes
y los provee para la industria cosmética, sino que produce para otras industrias y
extrae miles de insumos para ellas, como por ejemplo extractos herbales de
plantas aromaticas, extractos de especias para colorantes alimentarios, aceites
esenciales, desalcoholizacion de bebidas, mejora de propiedades de alimentos,
descafeinizacion del café, recuperacion de la nicotina del tabaco, obtencion de
principios activos, impregnacion, microencapsulacion, fraccionamiento de
productos pesados del petréleo, descontaminacion de aguas residuales, el
desengrasado de pieles, etc. Por esta razon, no existe punto de comparacion de la
planta del CIBIMOL (que es experimental) con la planta ALTEX en Espafia.*®

Alun asi, el modelo de negocio sobre la empresa que deberia y podria ser
conformada en Colombia para producir y comercializar inicialmente extractos
antioxidantes naturales de romero, salvia y guayaba, se plantea como una
pequefia empresa semi-industrial, de 3 extractoras, dos hornos y una picadora,
gue atiendan el sector especifico del mercado de cosméticos y cuya inversion es
factible de financiar; un mayor nimero de equipos o una mayor capacidad en ellos
semejantes a los de ALTEX, se considera poco practico y dificil de respaldar
econémicamente. En términos académicos, es mas acorde plantear este modelo
de negocio que uno mucho mas robusto como el del caso espafiol. La idea es
realizar calculos sobre el modelo planteado, para extrapolarlos mas adelante a

una dimensién mayor y dirigirla a otras industrias, con mas variedad de extractos.

5.3.2 Capacidad disefiada

Es la capacidad ideal del sistema (al 100%); en ésta, la planta extractora es la que
restringe el proceso, pues tarda alrededor de 4,5 horas en hacer una extraccion de

500 g de M.V. (incluyendo los tiempos de colocacion del M.V. en el equipo hasta

19 ALTA TECNOLOGIA EXTRACTIVA - ALTEX. Op. cit., p. 2.
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su obtencién y almacenaje). En un dia se harian maximo 5,33 extracciones (24
hrs/4,5 hrs). La picadora corta 10 kg de romero y salvia en 3 horas, y 3,5 horas
para hojas de guayaba, y de alli es donde se sacan los 650 g de M.V. que pasan
al secado, lo que indica que se harian 15,38 extracciones (10000 g/650 g M.V.)

hasta volver a usar la maquina (o se emplearia la maquina para cortar otro M.V.).

Por su parte el horno, tiene tres bandejas con capacidad de secar 2 kg de M.V., lo
que indica que se pueden introducir las tres especies al mismo tiempo durante las
18 horas que dura el secado; no obstante, cada 4,5 horas en promedio (tiempo de
la extraccion), se retirarian tres bandejas de uno de los hornos para colocarlo en
cada una de las 3 extractoras, quedando libres las bandejas para preparar el
siguiente material secado que en 18 horas volvera a estar listo. En un analisis
previo de secuenciacion, se establece que se requieren como minimo 4 hornos en

la capacidad ideal para el correcto flujo del sistema y prevenir alteraciones.

Asi las cosas, trabajando 24 horas del dia, 365 dias del afio, teniendo en cuenta
los rendimientos de las plantas, usando 3 extractoras (cada una de ellas con una
especie diferente), 4 hornos, una picadora, y logrando 5,33 extracciones por
maquina al dia, se obtendrian al afio: 22,859 kg de extracto de salvia, 18,715 kg
de extracto romero y 11,361 kg de extracto de hojas de guayaba, para un total de
52,954 kg de extractos, osea, casi 53 kg/afio o 4,41 kg/mes. Contrastando esta
ltima cifra con los resultados de la demanda potencial (24 kg/extractos naturales
al mes, por fluido supercritico), no se alcanzaria ni el 19% de dicha demanda.

5.3.3 Capacidad utilizada
Como se mencionaba en la justificacion (numeral 5.3.1), para efectos académicos

gue permitan fijar un modelo de empresa productora y comercializadora de

extractos, se establece que la capacidad de ésta, deberia tener inicialmente dentro
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de su tecnologia, 3 extractoras, 2 hornos y una picadora; esto debido a que en la
realidad las plantas extractoras necesitan de mantenimiento, limpiezay el personal
debe descansar al menos una vez en la semana trabajando jornadas de ochos
horas diarias. De este modo se propone que la capacidad disefiada debe ser

reducida a un tercio de su valor.

La jornada laboral seria entonces de 8 horas diarias, de 8 am. a 6 p.m,,
descontando el mediodia (los auxiliares se turnan los horarios de almuerzo para
que alguno pueda vigilar la operacion de las maquinas que aun funcionan de 12 m
a 2 p.m.), 6 dias a la semana, 24 dias al mes (los festivos se pagarian extra segun
la ley). El jefe de produccion y sus auxiliares, atienden y combinan sus labores de
modo que pueden trabajar en las tres extractoras sin que se retrasen las tareas
(mientras estén libres por ejemplo, un operario cortara material, otro preparara la

maquina, otro suplird su compafiero al almuerzo, haran aseo, etc.).

Siendo el recurso restrictivo las maquinas extractoras, en el periodo laboral habria
hasta 2 extracciones por dia como maximo; los 4 hornos de la capacidad
disefiada, se reducirian a 2 ya que se necesitarian 6 bandejas cada una con 500 g
(2 bandejas de salvia, 2 de romero y 2 de hojas de guayaba), para abastecer la
carga en las 3 extractoras, las dos veces en el dia; segun los calculos, se deben
poner las bandejas con el material vegetal a secar por lo menos 18 horas antes de
iniciar la jornada de cada dia (por ejemplo a las 2 p.m. del dia anterior), para que
se garantice el material seco cuando se comiencen las labores (los hornos

estarian encendidos de noche).

Asi las cosas, se obtendran 23,5 g/dia de extracto de salvia (564 g/mes, 6768
g/afio), 19,24 g/dia de extracto de romero (461,76 g/mes, 5541 g/afo), y 11,68
g/dia de extracto de hojas de guayaba (280,32 g/mes, 3363 g/afio). El total de
extractos antioxidantes que se producirian seria de 54,42 g/dia, 1306 g/mes, y
15673 g/aiio (osea 15,673 kg/afio).
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Si se comparan los 15673 g extractos/afio que produce la empresa, contra los 288
kg/afio estimados en la proyeccion de demanda potencial (numeral 4.4.2), se
abasteceria el 5,44% del requerimiento de extractos antioxidantes de romero,
salvia y guayaba, que necesita el mercado: se deberia replicar alrededor de 20
veces este modelo de empresa para atender el 100% de la proyeccion de

demanda de estos de extractos antioxidantes en el primer afio.

5.3.4 Plan Operacional

El plan operacional de produccion permite conocer como se realizardn las
actividades de produccién en cada uno de los cinco afos proyectados, basandose
en la capacidad utilizada de la empresa. Suponiendo que las condiciones e
ingresos de la empresa mejoran con el paso del tiempo, y esto permite contratar
mas personal y extender las jornadas laborales, se puede plantear un incremento
en el tercer y cuarto afio a 16 horas de trabajo, duplicando el personal operativo;
del mismo modo, para el quinto afio se estima que es posible laborar 24 horas al
dia (serian 3 jornadas, 3 jefes de producciéon y 6 auxiliares), lo que permite
aprovechar en un 79% la capacidad disefiada (41,768 kg producidos del quinto
afo, dividido en 52,954 kg/afio que se produce con el 100% de uso de las
extractoras). Aun asi, no se comprarian mas maquinas en los cinco afos (cuya

inversion es cuantiosa), pero si un horno en el tercer afio y otro mas en el quinto.

Al extender las jornadas labores, la empresa incrementaria su capacidad de
produccion, pero adn asi, la demanda potencial creceria también a un ritmo
constante de 6,4% (tasa de crecimiento promedio del mercado segun
PROEXPORT), y algunos laboratorios entrarian a formar parte del mercado
interesado en antioxidantes naturales de las especies del CIBIMOL. En el quinto
afo, se lograria cubrir un 7,3% de la demanda potencial proyectada, con un uso

de un 79% de la capacidad disefiada de la empresa. Véase Tabla 18.
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Tabla 18. Resumen de proyecciones estimadas de demanda y produccién.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
E A Romero (50%) 144 160 4 186.7 2267 286.5
E.A Salvia (30%) 86.4 96,24 12,02 136,02 171.9
P . |EA H.Guayaba (20%) E7.6 G416 74 58 90 &8 114.6
royeccion
y TOTAL=| 288 3208 3734 453 4 573
de demanda Industria crece
: Industria crece . ) N o
potencial Estado inicial s aor (mae | NOUStria crece | Industria crece | £4%, v entran
(kgj "I ?2:;:;':'3 :.;_;if;,:lﬂﬂhf 6,4%, v entran | §,4%, v entran NUEVDE
Condiciones dadas “ui=n;= T HL;_:H nueves nuevos laboratorios
T - 7| laberatorios laboratorioz | (20%); (25% de
E.AN) laboratorios )
— (10%) [15%) quienes uzan
) E.AN)
EA Romero
541 5541 11.082 11.082 14,767
(0,00862 kg/extraccicn) ’
E A Salvia
G6.768 6,763 13,536 13,636 18,036
(0,01175 kglextraccion) o o ’ ’ ’
Proyeccion |E A H.Guayaba - 3,363 3.363 6.726 6.726 3,965
produccion |(0.00584 kg/exraccicn)
empresa (kg) TOTAL=| 15,673 15,672 31,344 31,344 41,768
6 6 12 12 16
Condiciones dadas 1-tL.|rnc-S I:I;FEEZ 1-t|..|rnc-8 I:II;FEEZ Elturncs-.-ﬁ 2.1urnca-.-1§ 3 turnoz, 24
TJP.y1 TJP y1 heraz; 2J.P.yv 4| horag; 2JP. v 4 | horag; 3JP. y&
auxiliar. auxiliar. auxiliares. auxiliares. auxiliares.
Capacidad utilizada de las exractoras(®) = 33% 3384 AR% f5% 100%
% atendido de la demanda potencial = 5 4% 4 9% 8.4% £6.9% 7.3%
Fuente: El autor.

5.3.5 Comparacioén de la capacidad del CIBIMOL vs la empresa propuesta

El CIBIMOL trabaja con un solo extractor, un horno y una picadora, donde se

realizan extracciones experimentales maximo dos veces por dia, cinco dias a la

semana, teniendo en varias ocasiones que escoger entre algunas especies

vegetales a extraer y limpiando el equipo cada vez que se haga un cambio de

material vegetal; esto hace que el proceso sea discontinuo. Si se escogiese la

salvia, por ejemplo, que es la que mejor rendimiento tiene, y se decidiera extraer

continuamente, se obtendrian 470 g extracto/mes o0 564 g extracto/afio.
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Comparando los 564 g extracto de salvia por afio, contra los 15673 g de todos los
extractos que en el primer afio logran las tres extractoras de la empresa
propuesta, se evidencia que se podria obtener adicionalmente un 64% de
extractos cuando se plantean las tres extractoras; la capacidad de produccion del
CIBIMOL no atenderia ni un 2% la demanda potencial proyectada, limitAndose a la
combinacion de especies en una sola extractora, en lo cual habria que destinar

mas tiempos a limpiar la maquina y prepararla cada vez que asi se requiera.

5.4 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICO

Con la propuesta planteada de trabajar con 3 maquinas extractoras en un horario
habitual de trabajo, el primer afio se podria atender satisfactoriamente la demanda
potencial proyectada en al menos un 5%; esta propuesta corresponde a una
pequefia compafia extractora pero sirve como modelo de negocio para conocer la
complejidad del mercado en Colombia. Si se realiza un contraste entre la
capacidad que tiene el modelo de empresa propuesto contra una gran empresa de
extraccion como lo es el caso de ALTEX, la empresa no representa ni el 1% de su

capacidad.

El recurso restrictivo es la maquina extractora, ya que el picado y el secado del
material vegetal son actividades que se pueden realizar en tiempos cortos o
durante la noche. Con tres equipos, se pueden ofrecer 3 variedades de extractos,
y ademas obtener con ello un correcto flujo de las tareas sin que haya demoras

por preparaciones o limpiezas de ellos.

Por su parte, el centro de investigacion CIBIMOL tiene actualmente una maquina
de extraccion, una picadora y un horno, cuyos fines son netamente cientificos, con
los cuales se pudo conocer el método de extraccion, estudiarlo en detalle y se

pudieron determinar los rendimientos de las especies investigadas.
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6. ESTUDIO ORGANIZACIONAL

Teniendo en cuenta que se plantea la posibilidad de establecer una empresa que
produzca y comercialice extractos antioxidantes naturales, se propone a
continuacion una conformacion organizacional de la compafiia que desarrolle esta
actividad industrial. En este estudio se detallan la filosofia empresarial, la gestion
de produccion, administrativa y comercial, la estructura organizacional y el talento

humano con los que por lo menos deberia contar la compafia.

6.1 FILOSOFIA EMPRESARIAL

La filosofia empresarial trata sobre las bases en que se fundamenta la empresa;
para el caso particular de la compafia productora y comercializadora de
antioxidantes naturales de diversas especies vegetales (inicialmente de romero,
salvia y guayaba), se propone un nombre o razoén social de la organizacién, una
mision y visidn, objetivos y la politica de calidad, con las que deberia ser

enmarcado el direccionamiento empresarial de la compafiia a constituirse.

6.1.1 Misién

La empresa procesadora EXTRACTOS NATURALES DE COLOMBIA Ltda.,
(nombre propuesto), tiene como propdsito la produccion y comercializacion de
extractos antioxidantes naturales utilizados como insumos de fabricacion en los
productos cosméticos y de aseo, alimenticios, quimicos y farmacéuticos. Para este
fin, la planta cuenta con tecnologia avanzada en extraccion, proveedores
calificados, calidad en sus procesos, y un personal idéneo y capacitado, que le
brindaran a las empresas y/o laboratorios de diferentes sectores industriales, una

solucion en el uso efectivo y natural de sus productos finales.
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6.1.2 Visién

EXTRACTOS NATURALES DE COLOMBIA Ltda., se posicionara en el afio 2019
como una compaiiia lider en Latinoamérica en extraccion de insumos naturales
para las diferentes industrias que los requieren. Con esto se contribuye con el
desarrollo empresarial del pais y el avance tecnoldgico en un area tan importante

para el pais como lo es el sector del Biocomercio.

6.1.3 Objetivos

6.1.3.1 Objetivo general

Ser la primera empresa en Colombia que produzca y comercialice extractos
antioxidantes de origen natural, obteniendo el reconocimiento de los diversos

sectores industriales que usa como insumos los antioxidantes para sus productos.

6.1.3.2 Objetivos especificos

¢ Obtener en 5 afios por lo menos el 25% del mercado de antioxidantes
naturales en los laboratorios cosméticos y de aseo del pais.

+ Diversificar el uso de especies vegetales como por ejemplo las semillas de uva,
el tomillo, la caléndula y el té verde, como fuentes de antioxidantes.

+ Ofrecer en por lo menos 3 afios, los antioxidantes naturales en otras industrias
como la alimenticia y farmacéutica.

¢ Obtener una rentabilidad minima sobre la inversion del 25%.

¢ Contactar diversas fuentes de inversion para el crecimiento de la compaiiia y
estudiar la exportacion a otros paises vecinos a Colombia.

¢ Atraer la inversion extranjera en este tipo de empresas.
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6.1.4 Politicade calidad

Satisfacer las necesidades de insumos antioxidantes para productos cosméticos y
de aseo, farmacéuticos y alimenticios, utilizando materias primas de excelente
calidad, mano de obra idonea, tecnologia avanzada en extraccion, realizando
mejoras continuas que permitan diversificar la oferta de antioxidantes naturales y

generar una dinamica integrada entre diversos sectores industriales del pais.

6.2 GESTION DE PRODUCCION, ADMINISTRATIVA Y COMERCIAL

6.2.1 Recursos fisicos

Los recursos fisicos necesarios permitan desarrollar las labores pertinentes del

personal de manera adecuada y eficaz de la organizacion. Véase Tabla 19.

Tabla 19. Recursos fisicos area administrativa (muebles, enseres y equipos de oficina).
CONCEPTO CANTIDAD
Computador 4

Impresora

Telefax

Mesa juntas

Sillas auxiliares

Sillas ergonémicas

Silla atencion clientes

Archivador

Escritorio

Papelera

Extintor polvo quimico seco

RN o] M DN R 0 R RN

Botiquin

Fuente: El autor.
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6.2.2 Personal de apoyo administrativo y comercial

El personal inicial necesario que la empresa deberia tener es: un gerente, una
secretaria, un auxiliar contable, un jefe de produccion y sus dos auxiliares. A
medida que aumente la capacidad de la compafia puede irse incrementando
también el nimero de empleados. Se contempla que el gerente gestione las
relaciones comerciales en su totalidad sin necesidad de un auxiliar, dado que el

nivel de produccién no es alto y puede ser atendido normalmente por éste.

6.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

Con la estructura organizacional se pueden identificar y establecer las relaciones
jerérquicas entre el personal, y los niveles de responsabilidad y autoridad de la
compafiia. Es una estructura muy simple, que segun la forma de constitucion de la
empresa, tiene a la Junta Directiva de socios como sus principales mandatarios

quienes delegan la gestién en un gerente. Véase Figura 7.
Figura 7. Organigrama propuesto de la empresa.
JUNTA
DIRECTIVA

[ GERENTE ]

I AUXILIAR
[ REVISOR } CONTABLE-COMERCIAL

FISCAL

SECRETARIA J

JEFE DE _
PRODUCCION

AUXILIAR DE
PRODUCCION

Fuente: El autor.
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6.3.1 Manual de funciones

En el manual de funciones se establecen los requisitos de cada cargo
(administrativo, comercial o produccion), que intervienen en el proceso de
transformacién y venta de los extractos; el revisor fiscal se tiene en cuenta como

mecanismo de control, y no hace parte de la némina. Véase Anexo K.

6.3.2 Estructura salarial

Se definen las cantidades que devengaria la mano de obra que interviene en la
empresa; segun la complejidad de su trabajo y todos aquellos requisitos que

contemple el manual de funciones, el pago a cada persona sera diferente.

Ademas del valor basico de que se le paga al personal, también se deben tener en
cuenta los conceptos gubernamentales que por ley deben de ser cancelados a los
empleados tales como, auxilios de transporte (si aplica), aportes parafiscales,
seguridad social y prestaciones sociales. Véanse Tablas 20y 21.

Tabla 20. Porcentajes de asignacion salarial en Colombia, afio 2011.

Transporte Auxilio de transporte $63.600
_ Cajas compensacion familiar 4%
Aportes Parafiscales 0
(9%) ICBF 3%
SENA 2%
dad | Salud 8,5%
Seguridad social = 5
(20,848%) Pension 12%
ARP (Minima categoria) 0,348%
Prima de servicios 8,33%
Prestaciones Vacaciones 4,17%
sociales (21,83%) | cesantias 8.33%
Intereses a las cesantias 1%

Fuente: Datos Ministerio del Trabajo y Seguridad Social; tabla realizada por el autor.
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Tabla 21. Pago de ndmina de empleados, afio 2011.

Aportes | Seguridad |Prestaciones| TOTAL COSTO
Valor devengado | Parafiscales |  Social sociales NOMINA
9% 20,85% 21,83% MENSUAL

GERENTE 53.000.000 50 §3.000.000 | $270.000 | $625440 | $654900 | $4.550.340

SECRETARIA | 5535600 | 563.600 $ 599.200 $53928 | 5124921 | 5130605 $908.855

;EIIEJED[IJJE:CI@H 51600000 | S0 | $1600.000 | 5144.000 | 5333568 | §:49.280 | $2.426.848

Buxiliar
CONTABLE- $600.000 | §R3.600 $ 663.600 $59724 | 5133347 | 5144864 | $1.006.535
COMERCIAL
Auxiliar de
PRODUCCION

Asignacidn | Auxilio de
salarial  |transporte

5700000 | 563600 $ 763.600 $68724 | 5159195 | $166 634 | $1.158.213

Fuente: El autor.

Aparte de los salarios finales del personal de la empresa, se considera al revisor
fiscal como aquella persona que tiene como funcion cerciorarse que los actos y
operaciones llevadas a cabo en la empresa se ajusten a lo establecido por los
estatutos y normas generales, tanto de la organizacion como del gobierno
nacional; el revisor fiscal vigila que se cumpla con las obligaciones que tiene con
el estado (impuestos, documentacion, certificados), y su labor es un apoyo para el
gerente quien le solicita cada que lo requiera, en las reuniones de junta directiva,
entre otras. Su asignacion por labor realizada sera entre $200.000 y $300.000.

6.4 TALENTO HUMANO

6.4.1 Politicas de personal

- Proveer al personal de equipos basicos para realizar las labores.

- Desarrollar una base de datos con el personal presente, y el disponible para
ocupar alguna vacante.

- Fomentar espacios de socializacion que permitan interactuar con cada

empleado y retroalimentar informacion sobre el desarrollo de actividades.
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6.4.2 Proceso de reclutamiento

Se establecen los perfiles buscados utilizando como base el manual de funciones
elaborado por la empresa, y se hace la convocatoria a través de diversos medios

de comunicacion sobre este requerimiento de personal.

6.4.3 Seleccion y capacitacion del personal

Una vez se tienen las hojas de vida de las personas postuladas a los diversos
cargos a los que se aspira, se filtran aquellas personas que no cumplan con los
requerimientos establecidos para el puesto, y luego se examinan cada uno de los
items en el manual de funciones determinando de esta forma cual candidato es el
mas adecuado; la experiencia en un cargo similar, nivel de escolaridad elevado
por encima de otros, referencias empresariales de compafias importantes, son
algunos de los aspectos relevantes para escoger una persona. A los aspirantes
preseleccionados se les hace una entrevista y se confirman referencias, para

luego escoger y vincular el que mejor perfil tenga para la empresa.

Habiendo sido escogido para determinado cargo, la persona seleccionada debe
pasar por una capacitacion de por lo menos dos semanas, y se somete a prueba
su trabajo en un lapso de 2 meses; si transcurrido este tiempo el empleado cumple
con las expectativas de la empresa, se contratara de manera definida por un afio,
y al cabo de este tiempo se prorroga el contrato o se contrata indefinidamente. La
capacitacion debera ser realizada por personal del mismo nivel técnico, durante el
periodo de induccién a la empresa. El gerente es finalmente quien responde por
todos sus subalternos y en caso que sea €l quien haya de ser reemplazado, sera
la junta directiva o socios quienes definan el nuevo miembro de la organizacion.
Cualquier despido debe ser justificado y amparado bajo las normas del cédigo

sustantivo del trabajo.
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7. ESTUDIO LEGAL Y NORMATIVO

7.1 FORMAS DE CONSTITUCION DE UNA EMPRESA

Con el fin de establecer la empresa que deberia producir y comercializar extractos,
se describen las diversas formas en Colombia de cémo puede ser conformada una
empresa Yy los requisitos exigidos para ello. Segun las Camaras de Comercio,
existen dos maneras: persona natural o persona juridica; la primera no tiene otras

clasificaciones, en tanto que la segunda posee ocho perfiles®. Véase Anexo L.

Segun los intereses del socio(s), el capital que decidan invertir, el numero de
miembros, sus responsabilidades y la forma como decidan organizarse, la
empresa a constituirse debe tener como figura, alguna de las nueve formas de
asociarse: para el caso del CIBIMOL y la posible empresa a formarse, se
recomienda que sea una Sociedad Limitada, pues el capital necesario para

funcionar es cuantioso y esta variante ofrece la posibilidad de dividir los aportes.

Los trAmites para legalizar una empresa, se pueden realizar por medio de las
camaras de comercio del pais y/o mediante inscripcion de registro en una notaria:
desde elegir el tipo de empresa, verificando que el nombre y marca no se repitan,
hasta su formalizacion a través de documentos firmados por parte los socios de la
empresa; la inversion puede ser privada, o publica (en cuyo caso podria optarse
por una organizacion sin animo de lucro). Los costos de constitucion, matricula y
registro en libros promediarian cerca de $1.500.000., esto segun la inversion inicial
hecha®. Luego de constituida, se debe gestionar ante el INVIMA la aprobacién de

su operacion y comercializacion de los extractos antioxidantes del CIBIMOL.

* CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Pasos para crear una empresa [en linea]. En:
<http://www.ccb.org.co/contenido/contenido.aspx?catiD=97&conlD=3413> [citado Mayo 2011].

* CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Tarifas de matricula y constitucién 2011 [en linea]. En:
<http://camara.ccb.org.co/documentos/5322 tarifasregpublicos2011fi.pdf> [citado Mayo 2011].

97


http://camara.ccb.org.co/documentos/5322_tarifasregpublicos2011fi.pdf

7.2 NORMATIVAS DEL SECTOR Y PARTICIPACION DEL CIBIMOL

Las normas a las cuales se someteria el sector cosmético y de aseo, asi como de
las empresas que proveen sus insumos, son establecidas por el ente regulador
especializado por el gobierno llamado INVIMA. Igualmente, se propone en esta
etapa la manera como el CIBIMOL deberia hacer transferencia de su conocimiento
a la industria y las implicaciones legales y econdémicas que tiene, dado que es una

organizacion adjunta a la UIS, que es de caracter publico.

7.2.1 Normatividad del INVIMA

El INVIMA regula y aprueba las actividades tanto de productores de cosméticos y
aseo como de sus ingredientes de fabricacion. A modo de ejemplo se puede decir
que, cualquier tipo de antioxidante que sea importado en el pais, debe tener el
visto bueno de la entidad, dado que estos previamente han verificado que los
insumos estén en los listados internacionales de la FDA, CTFA o COLIPA, tengan
nomenclatura quimica y comercial INCI o posean Notificacion Sanitaria — NSO

(estos términos seran descritos posteriormente)®.

No obstante, la materia prima para cosméticos que investiga el CIBIMOL
(antioxidantes naturales), carecen de certificados sanitarios en el pais, de manera
que sera el INVIMA quien realice los estudios pertinentes sobre sus fichas
técnicas, y puedan finalmente permitir su uso; los costos por concepto de andlisis
y permisos (registro sanitario, publicidad, etc.), que debe tener en cuenta la

empresa a constituirse, oscilan alrededor de $3.000.000%.

%2 INVIMA. Guia para las intenciones de importacién de materia prima [en linea]. Disponible en:
<http://web.invima.gov.co/portal/documents/portal/documents/root/PORTAL%20RS/GUIA%20PARA%20EL %2
ODILIGENCIAMIENTO%20DE%20LAS%20INTENCIONES%20DE%20IMPORTACION.pdf> [cita 05/2011]

2 INVIMA. Tarifas del INVIMA para expedicion de registros sanitarios, 2011 [linea]. Disponible en:
<http://web.invima.gov.co/portal/documents/portal/documents/root/ TRAMITES/tarifas _agosto2011labpdf.pdf>
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Asi las cosas, toda la normatividad que del INVIMA resulte para la industria
cosmética y de aseo, debe ser tenida en cuenta por cualquier organizacion que
decida ser proveedora de insumos para los laboratorios productores; son multiples
las normas y reglamentaciones que en este sentido ha expedido el INVIMA®,

Véase Anexo M.

7.2.1.1 Sobre la nomenclatura INCI:

El “INCI” es la Nomenclatura Internacional de Ingredientes en la Cosmeética,
regulada a principios de los afos 80 por la FDA (Food and Drug Administration) y
la CTFA (Cosmetic, Toiletry & Fragrance Association), quienes determinaron las
reglas segun las cuales los ingredientes aplicados en productos finales han de
figurar. Son nombres en latin y enumerados segun su cantidad en linea
descendiente, es decir, la sustancia mas cuantiosa se nombra en primer lugar y la
gue aparece en menor cantidad estd como ultima. EI INCI obliga a la enumeracion
de TODOS los ingredientes en los productos, por lo que es el Unico dato con el
que los fabricantes se comprometen; aun asi, tener el codigo INCI no es garantia
gue un ingrediente sea excelente pero ayuda a identificarlo. En las etiquetas de los
productos cosméticos, se puede evidenciar la clase de ingredientes con los que
fue hecho (incluyendo, por ejemplo, los antioxidantes), donde se alaba y enaltece
en muchos casos la utilizacion de variados insumos naturales, pero carece de
valor si el INCI nos muestra el nombre vegetal apareciendo en ultimo lugar, y
precedido por una veintena de sustancias quimicas. Por ello, s6lo se puede
valorar la calidad de un producto, leyendo el INCI y entendiendo las sustancias
beneficiosas y perjudiciales que se estipulan alli. Son ejemplos de sustancias con

cédigo INCI: Mineral oil, anilin, aluminium chlorohydrate, etc. %

* INVIMA. Normatividad para la industria cosmética y de aseo [en linea]. Disponible en:
<http://web.invima.gov.co/portal/faces/index.jsp?id=32905> [citado Mayo 2011].

*® KLK CREACIONES. Ingredientes en la cosmética [en linea]. Disponible en:
<http://klkcreaciones.com/Ingredientes.htm> [citado Junio de 2011].
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Los extractos antioxidantes naturales de las especies que desarrolle el CIBIMOL,
deben estar entonces concebidos dentro de esta nomenclatura, ya que tratandose
de ingredientes para la elaboracion de productos finales, son necesarios el
cumplimiento y adaptacion a la reglamentacion del INVIMA; los tramites

relacionados con el cédigo INCI, se harian con esta entidad.

7.2.2 Participacion del CIBIMOL dentro de la empresa

Siendo el CIBIMOL un centro adjunto a la Universidad Industrial de Santander -
UIS, y ésta a su vez, una entidad del sector publico, el grupo de investigacién no
podria participar directamente de la produccion y comercializacion de extractos ni
de ningun otro tipo de negocio que tenga animo de lucro; no obstante, si podria
participar compartiendo sus investigaciones en el sector mediante transferencia de
conocimiento a organizaciones establecidas o por establecer, que deseen llevar
adelante la idea de negocio, generando empleo en la poblacién y una dinamica

entre la academia y la industria.

Asi las cosas, existe un término denominado “transferencia de tecnologia” que
puede ser aplicado en este caso, representando para el CIBIMOL una oportunidad
de seguir avanzando en el desarrollo de nuevos proyectos gracias a los ingresos
gue obtenga de licenciar sus conocimientos en empresas industriales. Esto se
logra mediante el uso de contratos, que son acuerdos realizados entre dos o0 mas

partes con un fin en particular. Véase Anexo N.

El tipo de contrato que se propone para el CIBIMOL en relacién con la empresa
gue produzca y comercialice extractos naturales, es un contrato de licencia de
transferencia de tecnologia, pues evita que el grupo investigador ejecute
directamente la el negocio de extractos, pero aporta su conocimiento como base

para su desarrollo; estableciendo un contrato de licencia con un tercero, donde se
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estipulen los derechos y condiciones entre el centro y la parte interesada en el
know how (saber hacer) del proceso, el CIBIMOL puede explotar su investigacion,
tener una seguridad juridica y obtener por ello regalias que le permitan seguir
avanzando en sus estudios. Ejemplos de esto, son la Universidad de Buenos Aires
gue respalda a Laboratorios Basel en Argentina, y AINIA quién desarrolla su know

how con ALTEX en Espafia.

No obstante, cualquier tipo accion que el CIBIMOL decida realizar, debe contar en
primera instancia, con el ajuste a las normas y el aval de la UIS, segun lo
establecido en el ACUERDO No. 093 de Diciembre 12 de 2010, que reglamenta la
Propiedad Intelectual en la universidad y todas las investigaciones que en ésta se
adelanten. El articulo 1 resume esta norma de la siguiente forma: “se aprueba el
Reglamento de propiedad intelectual de la Universidad Industrial de Santander,
con el propdsito de establecer los lineamientos para promover la transferencia de

conocimiento y el desarrollo cientifico a nivel nacional e internacional”®®.

Se recomienda consultar este acuerdo, del cual se pueden resaltar algunos
apartes, como en el capitulo cinco, donde se mencionan las normas comunes a
los derechos de autor, la propiedad industrial y los derechos del obtentor; el
articulo 20, por ejemplo, menciona las licencias de explotacion, en el cual se
realiza un estudio a cargo del Comité de la propiedad intelectual de la UIS, quién
podra otorgar o revocar estas licencias a terceros si asi lo dictaminan. Del articulo
21 al 24, se establecen las formas como obtendria ingresos la universidad dado

gue licencie sus conocimientos y la manera cémo distribuirlos.

Bajo el supuesto que la UIS permita y dé el aval para que el CIBIMOL transfiera su

conocimiento de extraccion a una empresa privada (como el modelo que se ha

%5 UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER. Acuerdo 093 de 2010. Reglamento de
propiedad intelectual de la universidad [en linea]. [citado Julio de 2011]. Disponible en:
<http://www.uis.edu.co/webUIS/es/investigacionExtension/propiedadintelectual/acuerdo.html|>
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desarrollado en el proyecto de grado), se propone por ejemplo llevarla a cabo a
través de un contrato donde se capacitaria inicialmente el personal técnico de la
planta de extraccion (alrededor de $1.000.000), y posteriormente se realizarian
cada 3 meses visitas a la empresa con el fin de realizar los analisis cientificos de
las fichas técnicas de los antioxidantes naturales junto con la asesoria y controles
correspondientes para que los insumos cosmeéticos sean efectivos y de buena
calidad. Estos estudios tendrian un costo de $500.000 cada vez que se llevaran a
cabo las visitas y serian hechos por el personal cientifico del centro de
investigacién junto con toda la tecnologia relacionada. Esto representaria ingresos
para los investigadores y una oportunidad para que se genere una buena dinamica

académico-empresarial en el sector.
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8. IMPACTO SOCIAL Y AMBIENTAL

8.1 IMPACTO SOCIAL

Poner en marcha este tipo de proyectos sobre la constitucion de una empresa que
produzca y comercialice extractos naturales, genera una alternativa de desarrollo y
progreso para el pais dado que en el momento, segun la investigacion de
mercados, no existe una empresa en Colombia con estas caracteristicas. Los

principales aportes sociales con la realizacion de esta idea de negocio son:

o La industria colombiana de cosméticos, farmacos, quimicos y alimentos,
tendria dentro del pais un proveedor nacional de antioxidantes necesarios para
la fabricacion de sus productos, lo cual genera una dinamica comercial y
empresarial entre los mismos ciudadanos, sin tener que comprar estos
insumos en el extranjero.

o Los centros de investigacion de las diferentes universidades se motivarian a
realizar mas proyectos encaminados al estudio de los recursos naturales del
pais, aprovechando y creando una ventaja competitiva frente a otros paises
gue no cuentan con la biodiversidad colombiana.

o La calidad académica y cientifica de profesionales en el pais es bastante
buena, lo cual genera un uso propio de la mano de obra nacional.

o Los inversionistas de distintos origenes se podrian interesar en crear mas

replicas de la empresa propuesta, con lo que se generaria mayor empleo.

8.2 IMPACTO AMBIENTAL
Siendo politica de la empresa escoger proveedores de material vegetal

responsables con el ambiente y el uso adecuado de sus procesos, la compaiiia

garantizaria que sus operaciones se realizan con especies no toxicas.
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Desde que los paises se han dado cuenta ya hace varios afios, que la
conservacion y cuidado de la Tierra son trascendentales en la supervivencia
humana, las reglamentaciones y normas sobre el uso apropiado de las tecnologias
son variadas y cada gobierno la ajusta a su contexto para cooperar en la lucha
contra la degradacién del planeta; bajo normatividad de entes reguladores en
Colombia como el INVIMA, se podrian guiar las acciones para evitar dafios
ocasionados por las actividades propias de la extraccion, siendo minimas y sin

causar perjuicios al medio ambiente.

La extraccién mediante el método de fluido supercritico, es precisamente escogido
por los investigadores del proyecto raiz por su baja o nula contaminacién al medio,
ya que el gas no es toxico una vez sale al exterior y puede ser reutilizado si existe
la tecnologia para hacerlo; no se emplean disolventes como en el caso de otros
modelos de extraccion (métodos convencionales), los cuales pueden circular por

el ecosistema y causar dafios al habitat natural y a los humanos.

La ley 99 de 1993 del gobierno nacional, estipula dentro de sus apartes, que la
calidad ambiental esta directamente relacionada con la modificacion negativa del
paisaje y la alteracion indeseable de las caracteristicas fisicas y biologicas del
aire, agua /o tierra, afectando la calidad de vida del ser humano; la planta

extractora propuesta en este trabajo es calificada asi:

= Contaminacién de suelos: No se alteran los suelos de forma alguna.

» Aguas: La planta deberia contar con el suministro de agua potable un sistema
de alcantarillado para los residuos liquidos (cero contaminantes).

= Aire: EI CO, no contamina siendo expuesto al aire.

» Residuos sélidos: el material vegetal residual puede ser usado incluso como
abono para la tierra.

» Aspectos sociales: Al estar ubicada en una zona industrial, las emisiones de

ruidos y emisiones propias de la actividad, son nulas.
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9. ESTUDIO FINANCIERO

Recogiendo cada uno de los estudios realizados previamente sobre la constitucion
de la empresa productora y comercializadora de extractos antioxidantes de
romero, salvia y hojas de guayaba, se pueden cuantificar los ingresos y egresos
que podria tener el modelo de negocio planteado, y analizar las cifras e
indicadores financieros que resulten en este estudio, con el fin de percibir la
rentabilidad y proyeccion econdémica de la compafia en los siguientes afios (los

calculos se establecen bajo los supuestos que se han venido dando en el Plan).

9.1 PRESUPUESTO DE INVERSIONES

9.1.1 Inversion en activos fijos (tangibles)

9.1.1.1 Terreno

Este rubro no esta contemplado dentro del modelo de negocio propuesto, siendo
reemplazado por los gastos de arriendo donde se ubique la planta. Este costo y el
total de la inversion en activos fijos, se pueden apreciar en la Tabla 24.

9.1.1.2 Infraestructura

Hace referencia a las erogaciones por concepto de adecuacion del terreno y la
estructura fisica que se necesita para producir y comercializar extractos naturales;
como se propone que la empresa seria establecida en un lugar que ya tuviese las
condiciones indispensables para operar (electricidad, vias de acceso, agua, etc.),
arrendar o alquilar una edificacion como la sugerida en la zona franca de Bogota,

seria la opcion mas adecuada sin tener que invertir en una infraestructura.
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9.1.1.3 Magquinaria y equipos

En la inversion de tecnologia relacionada con la puesta en marcha de la empresa
propuesta, se estipulan principalmente los costos de adquisicion de 3 extractoras,
2 hornos y la picadora de material vegetal, ademas de los equipos necesarios para
que las tareas de extraccion puedan completarse, tales como la nevera, balanza y
etiquetadora; estos costos son vigentes al afio 2011. Los implementos de
laboratorio como viales, espatulas, etc., son requeridos dentro de la produccién

pero se contemplan como gastos mas no como inversiones.

Se estima igualmente que no se haran inversiones futuras de maquinas
extractoras en por lo menos 5 afios, pero si habra inversiones en 1 horno adicional
en el tercer y cuarto afio, y otro mas en el quinto, dado que se incrementa la

capacidad de la compafiia por el aumento de la jornada laboral. Véase Tabla 22.

Tabla 22. Inversion en maquinaria, equipos e implementos de laboratorio.

O0STO TOTAL
e e |6 extraciones/diz, | [6 ext nes/dia, | {12 extracciones/diz, | (12 extracciones/dia, | (16 extracciones/dig,
Inversion inicial 173850 345 /2k0) 358 ak0) 4608/2ha)
CONCEPTO | CANTIDAD |Valor unitario|  ANOQ 0 ANO 1 ANO 3 ANO4 ANO 5
?;;‘g"ﬂﬁ 1 §5.000.000 | $5000000
| flomo 2 §3680000 | $7.360.000 $2.680.000 $3.680.000
ndumegas
Extractora
THAR SFE- 3 SAT7341.044 | §532.023132
2000
Balanza
METLER 1 §2.000.000 52.000.000
TOLEDQ
Nevera
Sm'“'“_f'"_r 1 $300000 | $300.000
amsung
(48 Litros)
Impresara
de etiguetas
adhesivas 1 $320.000 §320.000
BROTHER
QL-570
TOTAL INVERSION MAQUINARIA ¥ EQUIPOS =| § 547,003,132 $ 3,680,000 $3.680.000

Fuente: Costos de equipos suministrados por CIBIMOL a 2011; tabla hecha por autor.
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9.1.1.4 Muebles, enseres y equipos de oficina

Son cosas basicas para que el personal y clientes se sientan a gusto; los valores

son tomados del precio actual de cada item en el mercado. Véase Tabla 23.

Tabla 23. Muebles, enseres y equipos de oficina.

CONCEPTO CANTIDAD | Valor COSTO
unitario
Computador 4 $ 1.000.000 $ 4.000.000

Impresora 2 $ 120.000 $ 240.000

Telefax 1 $ 150.000 $ 150.000

Mesa juntas 1 $ 170.000 $ 170.000

Sillas auxiliares 8 $ 30.000 $ 240.000

Sillas ergonémicas 4 $ 100.000 $ 400.000

Sillas atencion clientes 2 $ 50.000 $ 100.000

Archivador 4 $ 250.000 $ 1.000.000

Escritorio 4 $ 200.000 $ 800.000

Papelera 6 $ 15.000 $ 90.000

Extintor polvo quimico seco 2 $ 40.000 $ 80.000

Botiquin + Otros - - $ 120.000

(25% para produccion, y 75% adm./ventas) TOTAL=| $ 7.390.000
Fuente: El autor.
» Total inversion en activos fijos (tangibles)
Tabla 24. Total inversion fija.
COSTO TOTAL Inversion fija
. |6 extracciones/diz, | (6 extracciones/dis, | [12 extracciones/dia, | (12 extracciones/dia, | (16 extraccionesz/diz,
ANO 0 1728 /fio) 1725/afio) 3456/ afio) 3456/afio) i
Clase inversion ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
Terrena 50
Infraestructura 50
Maguinaria, equipos & | ¢ £47 493 132 $3.680.000 $3.680.000
IITIF|EITIEI'IIEIS
Muehles enseres 57 390,000
equipos de oficina
TOTAL INVERSION FIJA =| § §54.393.132 $0 $0 $ 3.680.000 $0 $3.680.000

Fuente: El autor.
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9.1.2 Inversion diferida (intangibles)

Son aquellas que se hacen sobre rubros intangibles como la compra de servicios o
derechos necesarios para que la empresa pueda funcionar; algunos ejemplos son:
pago de estudios técnicos, econémicos y/o juridicos, gastos de organizacion, pago
de permisos, gastos de legalizacion de la empresa, gastos de ensayo para la
puesta en marcha de la compaiiia, gastos de capacitacion y/o entrenamiento de

personal, pago del uso de marcas y patentes, entre otros.”’ Véase Tabla 25.

Para este caso en concreto, las inversiones requeridas se estiman asi:

o Gastos de constitucion de la empresa: Realizar los tramites pertinentes a la
legalizacion de la empresa ante la cAmara de comercio, oscilan en $1.500.000.

o Gastos de organizacion: Se debe pagar un personal que se encargue de los
tramites de legalizacién de la empresa, que gestione la adquisicion de los
equipos, que adecue y monte la planta, entre otras. Se estima que este rubro
debe ser alrededor de $1.200.000.

o Gasto de pago de permisos: Relacionado con los estudios y registros sanitarios
ante el INVIMA, para que la empresa pueda producir y comercializar los
extractos naturales. Este gasto se aproxima a los $3.000.000.

o Gastos de licencia de conocimiento y asesorias: Tal como se sugirio en el
numeral 7.2.2, se propone radicar legalmente un contrato entre el CIBIMOL y la
empresa a conformarse, sobre la transferencia del conocimiento de extraccion;
para esto, el centro de investigacion previamente desarroll6 experimentos que
dieron resultado a su know how, el cual es un bien intangible que debe ser
pagado. Se plantea entonces mediante contrato, pagar trimestralmente
$500.000 en al menos 5 afios, donde se realicen asesorias y analisis de
laboratorio a los extractos obtenidos junto con la actualizacion de sus fichas

técnicas. Serian en total $10.000.000 como inversion intangible al know how

*" MIRANDA, Juan. Gestion de proyectos, identificacion, formulacién y evaluacién. Cuarta edicion.

108



del proceso de extraccion del CIBIMOL (este es un supuesto académico, ya
que la decisién final la tomaria el centro de investigacion en comun acuerdo
con las directivas de la UIS).

o Gastos de capacitacion: En un comienzo, deben ser capacitadas las personas
que trabajen en la planta por el cientificos del CIBIMOL, sobre el conocimiento

de extraccion y el proceso tecnoldgico relacionado; estimense $1.000.000.

Tabla 25. Inversién diferida en 5 afios.

CONCEPTO VALOR
Gastos constitucion empresa $1.500.000
Gastos organizacion $1.200.000
Gasto de pago de permisos $3.000.000
Gastos de licencia conocimiento y asesorias $10.000.000
Gastos capacitacion $1.000.000
4609;? apc;r?f.i/lf/ﬁ?:s dif;%-;A(lér:nSVaer[]?so)z $16.700.000

Fuente: El autor.

9.1.3 Inversion en capital de trabajo

Es una inversion inicial obligada en el primer mes, que corresponde a los
recursos necesarios en activos corrientes, para que se desarrollen normalmente
las actividades de la empresa productora y comercializadora de extractos

naturales, sin que haya inconvenientes. Véase Tabla 26.

Se debe con esta inversion, cubrir los costos de produccion (material vegetal,
mano de obra y CIF’s), y los gastos de administracién y ventas, que se generan
durante ese primer mes. La razon es que se debe contar con el dinero suficiente
para cubrir tales erogaciones dado que no se han recibido ingresos por concepto

de ventas pues la empresa apenas ha empezado sus labores.
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9.1.3.1 Costos de produccién

Son $25.655.987, valor vinculado a la produccion (gastos de administracion y

ventas no cuentan), para cubrir el primer mes (véase Tabla 27). Estos son:

Materia prima: En el numeral 5.2.4.2 se establecieron las necesidades de

materia prima e insumos requeridos para los 5 afios proyectados. Para el caso
especifico del primer mes, se deben contar con $100.103 para comprar el
material vegetal de las 3 especies vegetales.

Mano de obra directa: Es el personal de produccion que interviene en el

proceso, como el jefe de produccion y sus 2 auxiliares asociados; la relacion de
némina se encuentra determinada en el numeral 6.3.2. El costo incurrido en un
mes es de $4.743.274 (incluyendo pagos de ley).

Costos indirectos de fabricacion (CIF): Son insumos o0 pagos indispensables

con el fin que se puedan dar las tareas productivas. Estos son:

Material indirecto (insumos): Se requieren $12.740.000/mes de CO,, para
comprar 91 cilindros (cada uno con 25 libras de gas); los implementos de
laboratorio como viales, espatulas, etc., suman a su vez $659.800.

Mano de obra indirecta: En produccion no hay.

Otros CIF:

Arriendo instalaciones: $2.350.000/mes (el 60% se asigna a produccion).
Servicios publicos: Son alrededor de $1.184.305 (en electricidad, agua, aseo y
alcantarillado); 85% son cargados a produccién. Véase Anexo O.
Mantenimiento: Se hace 2 veces al afio a las maquinas y equipos; el valor
estimado anual es de $1.800.000 ($150.000/mes).

Depreciaciones activos fijos: Por maquinaria corresponden el 100%, y por
muebles y enseres el 25% de la depreciacion. Véase Anexo P.

Amortizaciones de diferidos: 60% corresponden a produccion, que
corresponden a $167.000/mes. Véanse numeral 9.1.2 y Anexo P.

Otros: Como seguros, etc. Se fijan $500.000/mes (60% para produccion).
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Tabla 27. Costos de produccién del primer mes.

M.V. requerido (kg) Romero Salvia H. Guayaba
COSTO e 31,26 3.2 3593
M.directo. 3kg 5 1.200 3 1.200 5 700
Costo total cfiu 537.512 537.440 525.151
TOTAL MES M.V, = $ 100.103
Cargo ﬂuxi"?[ Jefe Produccion
produccion
CMDSTDD Costo cadacargn | 5 1.156.213 5 2426 848
o # empleados 2 1
Costo $2.316.426 $2.426.848
TOTAL MES M.O.D. = $4.743.274
C0O2 requerda 91
S/cilindro % 140.000
M. Indirecto Costo total CO2=|  $12.740.000
| Implementos de laboratorio =|  § 659.800
TOTAL M. Ind. =| % 13.399.800
M.O.Indirecta %0
COSTO CIF Concepto Valorimes
Arriendo instalaciones 5 1.410.000
Servicios publicos 5 1.006.659
e f'v'1anten.imi.ent|:| 5150000
Depreciaciones AF 54589151
Amaortizaciones DIFER 5 167.000
Otros % 300.000
Costo otros CIF =| $7.622.810
TOTAL MES CIF =| § 21.022.610
" TOTAL COSTOS PRODUCCION PRIMES MES (M v, M0, CiF)=| § 25.865.987

Fuente: El autor.

9.1.3.2 Gastos de administracion y ventas

Son gastos del primer mes relacionados con la ndmina de mano de obra indirecta
y CIF's, pertenecientes a estas areas; deben ser cargados los porcentajes
correspondientes, por ejemplo, 40% de arriendo, 15% servicios, etc. El rubro Otros

hace parte del pago por ejemplo del revisor fiscal, etc. Véase Tabla 28.
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Tabla 28. CIF Administracién y ventas, primer mes.

Cargo Gerente Secretaria contaggﬂgi:ercial
Costo cada cargo 54550340 5808855 % 1.006.535
IS L EH #empleados 1 1 1
Costo 54550340 & 00B.855 £1.006.535
TOTAL MES IM.O.L = S 6.465.730
Concepto Val:;;;n;:a:sg{:da D;:,f, TOTAL mes
~ CIF Arriendo instalaciones 5 2 350 000 0% 5 940 000
'*:'”i, P Senicios plblicos 51184 305 15% 5 177 646
Mantenimiento 5 150.000 0% 50
Otros CIF |0 wnemes asfcnd) $ 123.167 75% $92.375
Amortizaciones DIFER. 5 278.333 40% 5 111.333
Otros 3600000 40% 5 200,000
Gastos de Ventas
[provenientes de las estrategias 5 7.904 417 100% § 7.904. 417
de merzadeo)
Costo otros CIF = 59,425,771
TOTAL MES CIF Adm/Ventas =| $ 15.891.501

Fuente: El autor.

» Total capital de trabajo

Tabla 26. Total capital trabajo (primer mes).

CONCEPTO VALOR/mes
< COSTOS PRODUCCION $25.865.987
* Material directo $100.103
= Mano Obra Directa (M.0.D.) $4.743.274

$21.022.610

= CIF Produccién

< GASTOS ADMINISTRACION y VENTAS $15.891.501

= Mano Obra Indirecta (M.O.l.) $6.465.730

=  Otros CIF Adm/Ventas $9.425.771

TOTAL CAPITAL TRABAJO = | $41.757.488

Fuente: El autor.
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9.1.4 Inversién total

El total de inversiones requeridas para la empresa de extractos a constituir, en un
horizonte de planeacion de cinco afios, son resultado de la suma de inversiones
fijas ($554.393.132), inversiones diferidas ($16.700.000) y capital de trabajo para
el primer mes ($41.757.488); éste valor es de $612.850.620, que serian invertidos
inicialmente en la conformacién de la compafiia con 1 picadora, 2 hornos, 3
extractoras, 6 empleados, una jornada laboral de 8 horas, 6 dias por semana, y
atendiendo un mercado del 5,4% respecto a la proyeccién de demanda potencial

del primer afio.

Esta inversion se haria suponiendo que sera cubierto por el patrimonio de los
socios que constituyan la empresa, cuya mayor inversion radica en las 3 maquinas
extractoras que representan un 86,8% de la inversion total ($532.023.132 costo de
las 3 extractoras, dividido por $612.850.620); en caso contrario, se recurriria a un
pasivo para cubrir la inversion mediante bancos, fondos inversionistas, etc., cuyos

valores e intereses deberian ser amortizados con el paso de los afos.

9.2 PRESUPUESTO DE OPERACION (COSTOS)

Bajo el supuesto que no hay restricciones en el mercado, es decir, todo lo que se
produce se vende, se plantea un sistema de costeo total, que tiene en cuenta los
costos fijos y variables, los cuales son cargados al producto dependiendo del
volumen de produccién, mas no de las ventas (caso contrario del costeo variable,

por ejemplo). El costo del producto estard dado por los costos fijos y variables de

M.D., M.O.D., y CIF's; por su parte, los costos de operacion son generados por el

costo anterior mas los gastos de administracion y ventas. La inflacion proyectada

promedio afio a afio, se asume del 4,5%2. Véanse Anexos 17y 18.

* BANCO DE LA REPUBLICA. Inflacién proyectada. En: <http://www.banrep.gov.co/>
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9.2.1 Costos fijos (C.F.)

Estos costos representan rubros que son constantes y no dependen de la
capacidad de produccién o ventas que realice la empresa; en otras palabras, no
guardan relacion inmediata con las fluctuaciones de la produccion a corto plazo

(son ejemplos el arriendo, las depreciaciones, etc.).

9.2.2 Costos variables (C.V.)

Son costos que guardan relacién de causalidad con respecto a las fluctuaciones
del nivel de operacién de la empresa, es decir, a un mayor niumero de unidades
producidas, mayor sera el costo variable que se genera; ejemplo de éstos son los

servicios publicos, la materia prima requerida, mano de obra, CO, empleado, etc.

9.2.3 Costos totales de operacion (C.T.P.)

El costo total del producto equivale a la suma de los costos fijos mas los costos
variables, de los siguientes tres items: material directo, mano de obra directa y los
CIF’s de fabricacion (cada item puede ser fijo o variable dependiendo de la
naturaleza con que se generen). Deben ser cargados al costo total del producto
solo aquellos rubros que tengan relacion con la produccién (no aplican

administracion ni ventas), o por lo menos el porcentaje que le corresponda.

Una vez obtenidos estos costos, se le suman los gastos de administracion y
ventas (fjos y variables), como mano de obra indirecta y demas CIF's
correspondientes; el resultado final dara los costos totales de operacion que en
cada afo proyectado se incurririan. Estos son los costos que deben ser cubiertos
por los ingresos generados de las ventas mas la utilidad esperada por la sociedad

conformada en la empresa. Véase Tabla 29.
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Tabla 29. Proyeccién de los costos de operacion.

ANO 1 ANO 2 ANO 3 Al0 4 ANO §
w300 4119015 320,754 575§ 562 544 726 606,144 697§ 833 372300

e o 190.595.006 |5 100,046 020 106,520 285 5 111 213101 117 624 783

COSTOS DE OPERACION
{Costo Total Produccion + Gastos Totla Admfy) =

§500.106.908| $ 420.802.605)$ 689.074.014$ 717.357.798 | § 950.997.173

MAS OTROS

|13 de Costos de operacion paraimpravistos/ provizionss) =

55001089 | $4208.026 | $6.890.740 | §7.173578 | §9.500972

TOTALCOSTOS DEOPERACION) ¢ e 107 77 425,010,631 |$ 695.964.754|$ 724.531.376|$ 960,507,145

[Costo Tatal Produccion + Gastas Total Admj\+OTROS) =

Fuente: El autor.

9.3 PRESUPUESTO DE UNIDADES DE PRODUCCION

La produccién de extractos antioxidantes naturales de romero, salvia y hojas de
guayaba, tiene como unidad de referencia los kilogramos de venta (kg), en donde
afio a afo se ha calculado la proyeccién de produccion que tendra cada especie
vegetal (véase numeral 5.3.4), asumiéndose que serian vendidos en su totalidad;
no obstante, los productos serian ser vendidos envasados en viales que tienen

distintas presentaciones y debidamente etiquetados.

Se proponen tres clases de presentaciones: 50 g, 100 g, y 500 g, donde cada
empaque representa el 20%, 30% y 50% respectivamente, del total de produccion
anual en cada especie vegetal. Los empaques de menor cantidad corresponderian
a las ventas u otorgamiento de muestras a pequefos laboratorios, mientras que
las presentaciones grandes obedecen a ventas a grandes laboratorios cosméticos.
Asi por ejemplo, en el primer afio se venderian 22 viales de 50 g de extracto de
romero, mientras que en presentaciones de 500 g de la misma especie se estiman
vender 6 viales (la suma de las tres presentaciones de la misma especie debe

corresponder al total producido). Véase Tabla 30.
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Tabla 30. Proyeccién de venta de presentaciones de extractos (empresa propuesta).

ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS
Proyeccién |E.A Romero 5,541 5,541 11,082 11,082 14,767
produccion |E A Salvia b, 768 B, 768 13,536 13,536 18,036
empresa (k0)|E A H.Guayaba | 3,363 3,363 6,726 6,726 8,965
50 g {20% del total) 22 22 44 44 39
E.A. Romero [ 100 g (30% del total) 17 17 33 33 44
500 g (50% del total) i ] 11 11 15
Presentaciones 50 g (20% del total) 27 27 54 54 72
deempaque | E.A. Salvia |100 gi30% del woral) 20 20 41 41 54
en viales de: 500 g (50% de! total) 7 7 14 14 18
EA. 50 g(20% del total) 13 13 27 27 36
100 g (30% del total) 10 10 20 20 27
H. Guayaba — .
500 g (50% del total) 3 3 7 7 9

Fuente: El autor.

9.3.1 Precios de venta

Como no se encuentra en la investigaciéon de mercados un referente de precios a
comparar sobre extractos naturales por extraccién supercritica, y los precios de
insumos similares (como los extractos naturales en solventes glicélicos) no se
pueden equiparar por no tener una relacion definida (véase numeral 10.3.2), los
precios de venta en el modelo de empresa, se calculan en base a los costos de
operacion mas un porcentaje propuesto de 30% correspondiente a la utilidad
esperada por los empresarios. Adicional a esto, se debe cargar a este ultimo valor,
un 16% por concepto de I.V.A., aplicado a los ingredientes para productos

cosmeéticos, por tratarse de un insumo gravable con este impuesto.

Cabe anotar también que existen otros precios de venta estimados relacionados
con la planta piloto de extraccion del CIBIMOL, donde existen unos costos
menores por tratarse de un centro de investigacion, y en el cual se utiliza una

maguina extractora para las tres especies estudiadas.
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9.3.1.1 Precios de venta de la empresa propuesta

Son precios calculados teniendo en cuenta los costos de operacion de cada
especie vegetal por separado, pues cada una tiene pequefias variaciones en el
costo de material vegetal usado, tiempos asignados, etc. Mediante costeo total, se
calculan para la empresa propuesta, los costos fijos y variables en que incurre
cada extracto (véase anexo R); se toman los costos por cada extraccion de cada

especie, y luego se estima el costo unitario por gramo. Véase Tabla 31.

Como se propuso vender los extractos en diferentes presentaciones, se calcula
entonces el valor de cada una de ellas (50 g, 100 g y 500 g). El precio sera igual al
costo mas una utilidad de 30% esperada por los inversionistas, y se le carga un
16% de I.V.A. Una vez hallado el precio venta de cada antioxidante natural, se
realizan las proyecciones de precios en los diferentes afios, con una inflacién del
4,5% en cada periodo anual. A modo de ejemplo, un frasco de 50 g de extracto de
romero, costaria el primer aflo $2.395.350 (esta cifra aln no se compara con la

competencia pues no sin equiparables los rendimientos). Véase Tabla 32.

9.3.1.2 Precios de venta de extractos en la planta del CIBIMOL

El centro de investigacion no incurre en varios costos por tratarse de una entidad
cientifica (como por ejemplo en gastos de mano de obra indirecta, amortizaciones
por constitucién de empresa y permisos del INVIMA, arriendo, etc.), de modo que
el costo de los extractos sera menor y por ende su precio de venta. Aun asi, no le
seria permitido comercializar los extractos con los laboratorios cosméticos (salvo
realizar pruebas cientificas), debido precisamente a que es necesario de una
constitucion legal y contar con los permisos gubernamentales necesarios para ello.
No obstante sirve como referencia tener presente el valor, al cual se calculé con

un 30% de utilidad sobre el costo total por gramo obtenido. Véase Tabla 33.
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Tabla 31. Estimacion del costo total por cada extraccion vegetal (empresa propuesta).

CONCEPTO Romero Salvia H. Guayaba
Arriendo instalaci TOTAL
RrmiEndo nstalaciones $13.056 $13.056 $13.056
[Pdn v Ventas)
Mantenimiento 5833 5833 5833
Depreciaciones A.F. Total 526.008 5 26.008 5 26.008
COSTOS FJOS  [Amortizaciones Diferidas Total 51.546 51.546 51.546
Otros CIF Total 52.778 52.778 52.778
M.OLL 535.921 535,921 535,921
Gasto Ventas 543,913 543,913 543,913
TOTAL COSTOS FUOS= $124.056 $ 124,056 $ 124,056
Material Directo 5782 S 780 5524
M.O.D. 575.899 5 75.899 580017
s Material Inc)ilrecm 588.625 S B88.625 S 100.385
Servicios publicos Total 513.228 $13.228 513.766
Otros (1% de Costos de Operacicn) 53.026 5 3.026 53.187
TOTAL COSTOS VARIABLES= $181.559 % 181.557 4 107.879
COSTO TOTAL = 5 305.614 S 305.613 $321.935
kg por extraccion = 0,00962 0,01175 0,00584
COSTO Total por kg
[Costo total por extraccicn/kg por 531.768.658 5 26.009.605 555.125.822
extraccion)=
COSTO Total porg = §31.769 $ 26.010 $55.126
I  PRECIO DE VENTA por gramo
| pore $ 47.907 $39.222 $ 83.130
| [Costo+utilidad 305)*16% de |.V.A=
Fuente: El autor.

Tabla 32. Precios por cada presentacién de extracto y sus proyecciones (empresa propuesta).

Inflacidn de 4,5% afio a afio ANO 1 ANO2 | ANO3 | ANO4 | ANOS Precio/g
S0g (20 deltoral) | $2.395.350 | $2.503.141 | 2615782 | $2.73342 | $2.856.499

E.A. Romero | 100 (30% del )| $4.750.700 | $5.006.282 | $5.31564 | $5.466.985 | $5.712.999 | $47.907
500 (505 el otz | $23.953.500 | $25.031408 |5 26.157.821($ 27334923 $28.562.9%
A S0g (2% delworal) | S1961000 | $2049350 | S2.14L570 | $2297.941| $2338.648

’;LE:;:;:;'ES £ Salvia |100g (0% deloua)| $6.138632 | 6393970 | 6681699 | 6982376 | $7.0965%2 | §39.222
e vl e 500 g (50% del tota) | $ 19,611,000 | $20493495 | 20.415.702($22.379.409| $23.386.48
L [Stgmsdelon) S4.156500 | $4343543 | $4530.002| S4743.057| $4.956.704

i Gl 100g (30% del otz | $8.313.000 | $8.687.085 | $9.078.004 | $9.486.514 | $9.513.407 | §83.130
500 (505 del otz | $42.565.000 | $43.435.425 |545.390.013|$47.432570 | $45.567.036

Fuente: El autor.
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Tabla 33. Estimacion del costo total por cada extraccion vegetal (CIBIMOL).

CONCEPTO Romero | Salvia | H.Guayaba
Arriendo instalaciones TOTAL
(solo de produccidn)
!:leprecie?ciu.nes A::.Tutal $52.228 $52.228 $52.228
I=olo magquinaris Yy equipos; Nd ENESEres)
e Amortizaciones Diferidas Total
Otros CIF Total
M.O.LL
TOTAL COSTOS FUOS= $52.228 $52.228 $52.228
Material Directo 5782 5780 5524
MO0, 548.198 548,198 S50.728
Material Indirecto
e e [ S 88.625 S 88.625 5 100.385
Servicios publicos (slectricidzd) 510465 510465 $10.909
(Otros {de Costos de Operacion)
TOTAL COSTOS VARIABLES= 5 148.070 5 148.068 5162.546
COSTO TOTAL = $200.298 $200.296 | $214.774
kg por extraccion = 0,00962 0,01175 0,00584
COSTO Total por kg
[Costo total por extraccidén/kg por $20.820.936 $17.046.466 5368.776.396
extraccion =
COSTO Total porg = 520,821 $17.046 5 36.776
| PRECIO DE VENTA por gramao $31.398 ¢ 25.706 ¢ 55.459
1 [Costo +utilidad 305)*16% de | VA = : : :

Fuente: Datos suministrados por el CIBIMOL,; tabla elaborada por el autor.

9.4 PRESUPUESTO DE INGRESOS Y EGRESOS

9.4.1 Ingresos proyectados

Los ingresos de la empresa son resultado de multiplicar el precio de venta de cada
extracto (que incluye la inflacion en cada afio), en cada presentacién, por las
unidades que seran vendidas en cada uno de los afios proyectados. Los
resultados muestran por ejemplo que, en el primer afio ingresarian $690.634.849,
vendiendo los 15,673 kg de extractos antioxidantes de las tres especies vegetales,
y en los siguientes afios iria creciendo ese rubro dado que la empresa aumentaria

su capacidad de produccion y por ende sus ventas. Véase Tabla 34.
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Tabla 34. Proyeccién de ingresos.

INGRESOS POR ANO (P.V Q)
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
50g | $53.090.537 $55.479.612 $115.952.388 $121.170.246 $168.727.708
100g | $79.635.806 $83.219.417 $173.928.582 $181.755.369 $253.091.562
=R Romero oo g | s132.726.34 $138.699.029 $289.880.971 $302.925.614 $421.819.271
Total=| $ 2656.452.687 | $277.398.068 | $ 579.761.941 | $ 605.851.228 | $ 843.638.542
50g | $53.090.899 $55.479.990 $115.953.178 $121.171.071 $168.719.438
EEIT .| 100g | S$124.232.704 $129.823.176 $271.330.437 $283.540.307 $394.803.484
de empaque | E.A, Salvia - - -
S 500g | $132.727.248 $138.699.974 $289.882.946 $302.927.679 $471.798.594
Total=| $ 310.050.851 | $ 324.003.140 | $ 677.166.562 | $ 707.639.057 | $ 985.321.516
50g | $55.913.238 $58.429.334 $122.117.307 $127.612.586 $177.747.390
eA. | 100g| $83.869.857 $87.644.001 $183.175.961 $191.418.879 $266.621.083
H.Guayaba | 500g | $139.783.095 $146.073.334 $305.293.269 $319.031.466 $444.368.474
Total=| $ 279.566.190 | $ 292.146.669 | $ 610.586.537 | $ 638.062.931 | $ 888.736.949
oiel Ingresos de 92| ¢ 866.069.728 | $ 893.547.866 |$ 1.867.515.040| $ 1.951.653.217 | § 2.717.697.007
extractos por afio=

9.4.2 Egresos proyectados

Fuente: El autor.

Los egresos tienen relacién directa con los costos de operacién que se incurren

afio a afo (costos de produccion mas gastos de administracion y ventas), y se

suman a ellos erogaciones por concepto de impuesto de renta (que es un 35%

sobre la utilidad antes de impuestos, siempre y cuando en el estado de pérdidas y
ganancias se genere utilidad positiva). Véase Tabla 35.

Tabla 35. Proyeccién de egresos.

mor | o2 | Ailos o4 A0S
lmJ“““‘“f?fif“““;‘“” SEIEATY |3 5006H | SOROBTS | STAASHTS | SOR0S0T 15
VPLETORIAY SIA0E1Y | SINHALR | S400 | S0t | Sosesn
TOTALEGRESOS PORAHO-=| § 27504540 (§ 598998533 1106.007 64§ 50089020 1.575 624,596

Fuente: El autor.
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9.5 ANALISIS DE ESCENARIOS SOBRE ESTADOS FINANCIEROS

En esta seccion se analizan diferentes estados financieros como: el estado de
resultados, el flujo de efectivo, el flujo de caja libre y un estudio de viabilidad
financiera, con los cuales se hace una comparacion en los escenarios optimista,
mas probable y pesimista, con el fin de determinar que tan rentable y atractiva es
la idea de negocio de extractos antioxidantes naturales del CIBIMOL; para esto, se
deben recoger los anteriores presupuestos que sirven como herramientas para

construir este numeral.

9.5.1 Estados financieros del escenario optimista

En este escenario, se tienen en cuenta los calculos tratados desde el comienzo
del proyecto: una produccién de 15,673 kg de extractos en el primer afo,
aumentando gradualmente su capacidad en el tercer y quinto afio (con compras
de un horno en cada uno de ellos), asi como la tasa de inflacion del 4,5% para
cada afo de evaluacion; con esto se atiende una demanda del mercado cercana
al 5%. En esta situacion (la mas Optima), se asume que las ventas de
antioxidantes naturales serian de un 100% respecto a la produccion de la

empresa, en cada uno de los afios planeados. Véase Anexo S.

9.5.1.1 Estado de resultados

En este estado financiero se puede conocer la utilidad del ejercicio de cada afno
evaluado, teniendo presente la inflacion mencionada del 4,5% anual. Para este
caso, los resultados reflejan que existe una utilidad positiva durante todos los 5
afios de evaluacién, dado que fue asumido que todo lo que produce la compafia
es vendido en el mercado. Ademas, no se tienen en cuenta los gastos financieros

ya que se plantea que los socios de la empresa financiarian el proyecto.
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9.5.1.2 Flujo de efectivo

Muestra el efectivo generado y usado en las actividades de operacion, inversion y
financiacion; se exceptua para este caso la financiacion del proyecto, dado que los
inversionistas harian los aportes econémicos correspondientes y asumirian este

capital en su totalidad (evitando con ello pago de pasivos).

9.5.1.3 Flujo de caja libre

Mediante su célculo, se pueden obtener el Valor Presente Neto (VPN) y la Tasa
Interna de Retorno (TIR), indicadores que permiten conocer la viabilidad financiera
del proyecto. Estos flujos de caja, corresponden a la suma de la utilidad, mas las
depreciaciones, amortizaciones y reserva legal de cada periodo, restando de ellos
el aumento en activos y/o capital de trabajo hechos (como el caso de los afos tres

y cinco, donde se compran dos hornos para mejorar la capacidad de la empresa).

9.5.1.4 Andlisis de viabilidad

Los criterios de analisis son el VPN, TIR y periodo de recuperacion de la inversion;
estos calculos se hacen con una tasa de interés de oportunidad del 18% (*). El
VPN es el valor que actualiza todos los flujos de caja futuros al periodo inicial (afio
0), y los compara para determinar si los beneficios son mayores que los costos; su
calculo es la sumatoria de cada flujo de caja sobre la tasa de oportunidad
planteada, menos la inversion inicial. Por su parte, la TIR es aquella tasa que
permite descontar los flujos netos de operaciéon de un proyecto e igualarlos a la

inversion inicial, es decir, aquella tasa que haga el VPN igual a cero.

(*) Tasa de oportunidad de referencia exigida por FONADE y el FONDO EMPRENDER del SENA

para proyectos de inversién en Colombia.
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Finalmente, el periodo de recuperacion de la inversion halla el tiempo exacto en
que los flujos de caja se suman y abarcan la inversion contraida inicialmente. Para
este escenario, el calculo del VPN arroja un valor que corresponde a
$1.148.953.295, lo que indica que los beneficios percibidos durante los cinco afios
del proyecto superan la inversion inicial requerida; la TIR es de 73,6%, es decir
gue se supera un 55,6% el rendimiento de la tasa de oportunidad planteada, y la
recuperacion de la inversion se haria en 1,895 afos. Estas cifras muestran que

bajo una situacion optimista, el proyecto es rentable. Véase Tabla 36.

Tabla 36. Indicadores financieros de viabilidad (escenario optimista).
18%
ANO 1

Tasa oportunidad
INVERSION INICIAL

ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

FLUJOS DE CAJA

-5612.850.620

51286.993.432

5364.067.516

5817.713.999

5857.450.510

51.198.747.724

VPN

$1.148,953.295

TIR

73,6%

Periodo
Recuperacidn
inversion =

1,895
327
1afo, 327 DiAS

Fuente: El autor.

9.5.2 Estados financieros del escenario mas probable

En las condiciones mas probables, el porcentaje de ventas se reduciria en
comparacion con el escenario optimista, dado que la situacion real del mercado
dificultaria el ingreso y posicionamiento de la empresa extractora; las barreras de
entrada del mercado, los competidores y la falta de experiencia en el medio,
harian que la compafia reportara ventas de la siguiente forma: un 50% de la
produccion seria vendida el primer afio, un 55% en el segundo, un 60% en el
tercero, un 65% en el cuarto, y un 70% en el quinto afio. Los crecimientos
graduales del 5% cada afo, corresponden al incremento natural de nuevos

laboratorios en el sector, como se menciona en el numeral 4.4.2 del documento.
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Asi las cosas, la variable a modificar en el célculo de los estados financieros, seria
ingreso por ventas; las demas condiciones como capacidad de produccion,
precios, tasas de inflacion y oportunidad, se mantendrian estables pues no se
evidencia volatilidad relevante sobre estos items (segun la investigacion
exploratoria, el material vegetal, mano de obra y precios, entre otros, se
mantendrian constantes sin grandes variaciones en el tiempo). Los resultados del
VPN son $129.978.081, una TIR del 24,8%, y un tiempo de recuperacion de la

inversion de 3,474 afos. Véase Anexo T.

9.5.3 Estados financieros del escenario pesimista

En este escenario, las ventas se estiman para cada afio en un 40% con respecto
la produccién de la empresa; las condiciones desfavorables para el proyecto
tendrian relacién con un mal planteamiento estratégico de entrada al mercado,
una marcada competencia de productos sustitutos y el estancamiento en la
consecucion de nuevos clientes en los cinco afios. Las cifras de VPN serian de -
$459.006.062, una TIR de -18%, y un tiempo de recuperacion de la inversion
mayor a 5 afios. Véase Anexo U.

» CONCLUSIONES SOBRE LOS ESTADOS FINANCIEROS

Al contrastar cada uno de los tres escenarios, se puede deducir que las ventas
deberian superar el 50% de la produccién de la empresa para que se obtuvieran
beneficios econdmicos y/o rentabilidad por la ejecucion del proyecto; de otro
modo, el proyecto no seria viable financieramente (como en el caso pesimista).
Los mecanismos con los cuales la compafia podria lograr una buena entrada al
mercado y garantizar su permanencia, corresponden a las estrategias planeadas
para tal fin; en la media que tenga éxito cada una de ellas, la rentabilidad mejorara

progresivamente. Estas estrategias se describen en el siguiente capitulo.
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10.ANALISIS ESTRATEGICO

Con la finalidad principal de lograr el cumplimiento de la misién, vision y objetivos
trazados por la organizacion, se realiza un andlisis estratégico para identificar las
condiciones a tener en cuenta cuando se ponga en marcha la empresa extractora
de antioxidantes naturales; iniciando con un estudio de contextos externo e
interno, que sirve como base para la construccion de la MATRIZ DOFA
(Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas), y un andlisis de la mezcla
de mercadeo (producto, servicio, precio, promocion y plaza), se pueden
determinar los diferentes tipos de estrategias con las cuales se puede abordar y

mantener en el mercado de antioxidantes para productos cosmeéticos.

10.1 CONTEXTOS EXTERNO E INTERNO
10.1.1 Contexto externo

En el contexto externo, las empresas se someten a fuerzas que no son
controlables por si mismas, pero que si inciden en el desarrollo econémico de sus
actividades. Estas fuerzas son del macroentorno, y el ambiente competitivo propio

del sector donde se genera el mercado.
10.1.1.1 Macroentorno
El estudio del macroentorno se aborda desde la perspectiva ideada por Johnson y

Sholes®, conocida como andlisis PEST (politico-legal, econémico, social y

tecnoldgico); teniendo presente cada uno de los aspectos citados, se destacan:

» JOHNSON, G; SHOLES, K; WUTTINGTON, R. (2006). Direccién estratégica. Séptima edicion.
(Espafia). Pearson educacion. p. 64-69.
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» Factores politico-legales:

Son requerimientos propios de los gobiernos y la normatividad que rige para
determinado sector (en el caso de los productos cosméticos e ingredientes
naturales, el tema normativo fue referido en el numeral 7.2.1 del presente trabajo).

Ejemplos de éstos son:

¢ Voluntad politica de la actual administracion de la Secretaria de Planeacion
Departamental-NEOMUNDO y de la gobernacion de Santander, por seguir
apoyando proyectos como el del CIBIMOL, facilitando la investigacion y
atraccion de la inversidon en el ambito social y empresarial del pais.

e Colombia, después de Chile y Brasil, es el tercer pais en Latinoamérica con
mayor proteccién de derechos de autor®, lo que permite realizar proyectos de
investigacién en Biocomercio, como el presentado por el CIBIMOL.

e Politicas nacionales referentes al fortalecimiento y aplicacién de los Sistemas
de Gestién de Calidad implementados en empresas, asi como la creacién del
Organismo Nacional de Acreditacion, ONAC. Estas, constituyen un factor
motivacional para las organizaciones que quieren estar normalizadas en sus
procesos y estar certificados para tener un respaldo de calidad ante sus

clientes. Firmas de tratados como el TLC, avalan también estas certificaciones.

» Factores econdémicos y empresariales:

Estos aspectos se desarrollan alrededor de factores econémicos y de diversas
industrias que generan un crecimiento o declinacion en los mercados. Teniendo en
cuenta la investigacion realizada de datos secundarios del numeral 4.3.4.1, donde
varios estudios previos confirmaban una tendencia creciente en los insumos de

origen natural para los productos cosméticos, se resalta a continuacion que:

** PROEXPORT, Op. cit., p. 15 - 16.
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El mercado global de ingredientes naturales se valor6 en USD$ 25.600
millones en 2008 (osea el 7,7% respecto al mercado mundial de cosméticos y
aseo), logrando un crecimiento en sus exportaciones de 174% entre 2002 y
2008, siendo los emergentes de la franja tropical quienes mas han
incrementado su participacién en los dltimos afios®".

Existe una tendencia naturista en el sector cosmético y de aseo, por parte del
consumidor final y los laboratorios productores, quienes tiene un interés comun
en la salud y calidad de los productos naturales; con esto se genera un
aprovechamiento de los recursos naturales del pais, proyectandolo como el de
mas alto potencial de desarrollo de la regién dentro del sector cosmético®.

Hay una limitada oferta de empresas proveedoras de antioxidantes naturales
en Colombia: segun el CIBIMOL, generalmente los laboratorios usan
antioxidantes de origen sintético, y aunque existe un interés general por
incrementar el uso de insumos naturistas, son pocas las empresas ubicadas en
el pais que pueden comercializar insumos naturales (de otro modo, debe
recurrirse a un proveedor extranjero).

El material vegetal necesario para la produccién de los extractos antioxidantes
naturales estudiados por el CIBIMOL, son de facil consecucion, provistos
actualmente para la investigacion por empresas agricolas en Santander como
Fharmavicola, ACRESS y Centro Abastos.

> Factores sociales:

Teniendo un impacto de importancia menor comparado con los demas aspectos,

dado que la venta de los productos se realiza a laboratorios cosméticos y no a

consumidores directamente, no obstante es la misma necesidad de mejorar la

calidad de los productos cosméticos lo que motiva a las empresas, requerir dia a

dia un mayor uso de sustancias naturales dentro de sus presentaciones.

*'bid., p. 14.
*Ibid., p. 13 - 14.
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» Factores tecnolégicos:

Dada la complejidad y compromiso tecnoldgico que requiere la empresa extractora
de antioxidantes naturales, se debe estar a la vanguardia de los mejores equipos
de extraccion con el fin de garantizar una excelente calidad en los productos, y
minimizar los costos en relacion con la baja capacidad utilizada en las maquinas.
En base a documentos como el CONPES 3582 “Politica nacional de ciencia,
tecnologia e innovacion” del Concejo Nacional de Politica econdémica y social, y
“Invierta en Colombia” de PROEXPORT, se pueden resumir algunos temas

referentes al area tecnoldgica:

e Crecimiento en la inversion de actividades de ciencia, tecnologia e innovacion.

e Fortalecimiento de la dinamica entre la academia, el gobierno nacional y las
empresas industriales.

e Mejoramiento de las condiciones de importacion de equipos y maquinas,

gracias a la firma de distintos tratados como el TLC con EE.UU., por ejemplo.

10.1.1.2 Andlisis del ambiente competitivo

Teniendo en cuenta no solo los aspectos directos que pueden influir en la
evolucién del negocio de extraccion de antioxidantes, como podrian ser las
empresas comercializadoras de extractos en el pais, debe hacerse también
referencia competitiva desde un punto de vista macro, como es el caso de las
cinco fuerzas de Porter®®, que delimitan la rentabilidad de una empresa a largo

plazo. Véase Figura 8.

El andlisis de estas fuerzas, a continuacion, sirve como instrumento para construir

la matriz DOFA, y determinar las estrategias para eludir aquellas amenazas.

* PORTER, Michael. Estrategia competitiva (1991). Cia. editorial Continental, México.
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Figura 8. Modelo de las cinco fuerzas de competencia de Porter.

Competidores
Potenciales

BARRERAS DE ENTRADA

PODER DE
MEGOCIACION Gradode

Rivalidad
PODER DE
EGOCIACION

‘ sasopesdwo) ‘

AMENAZA DE|SUSTITUCION

Sustitutos

Fuente: Porter, M. Estrategia competitiva. Citado por: Gutiérrez, Rogelio. Planeacion logistica.

Barreras de entrada (competidores potenciales): Principalmente en el
momento de ingreso en un mercado, deben ser tenidas en cuenta las posibles

barreras que no permitan o dificulten el ingreso, como son:

- Monto econdmico de inversién alto dado que las maquinas y equipos
bastante costosos y requieren de un mantenimiento constante.

- El personal requerido en el area técnica y gerencial, debe ser calificado y con
competencias cientificas acordes a las labores desempefadas, resultando
costos de mano de obra altas; igualmente, la capacitacion inicial toma tiempo,
lo cual se refleja en bajo rendimiento productivo.

- Los tramites de validacion ante el INVIMA de los extractos y la creacion de la
empresa, constituyen pérdidas de tiempo necesarias pero no productivas para
la compaiiia.

- La incursién con plantas productivas de grandes empresas extranjeras de

extraccion en el pais, los convertiria en competidores potenciales muy fuertes.
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Amenaza de productos sustitutos: Siendo actualmente los insumos
sintéticos los mas predominantes en el mercado, incursionar con extractos de
origen natural debe constituirse como un reto para la empresa extractiva
nacional. Son competidores directos aquellas empresas comercializadoras
(nacionales o extranjeras) de antioxidantes sintéticos y naturales, las
organizaciones que representan una amenaza para la empresa extractora no

prospere.

Poder de negociacion de compradores: Estableciendo diferentes tipos de
presidbn sobre la empresa de extractos naturales, los laboratorios de
cosmeéticos nacionales constituyen el grupo de compradores que podrian inferir
en el crecimiento de la empresa; la buena relacion entre estos clientes con la

organizacion, es determinante porque:

- Inicialmente los compradores no conocen la existencia de una compaiiia que
extrae compuestos antioxidantes naturales, siendo la primera en su género en
el pais; se debe realizar una fuerte estrategia de incursién al mercado para que
los laboratorios se enteren.

- Los compradores pueden inducir a otros laboratorios a seguir con sus
proveedores actuales o recomendar la aversibn a nuevos tipos de
antioxidantes para evitar inconvenientes con la fabricacion de sus productos y
los procesos productivos en cuestion.

- Un cambio de proveedor genera posibles inconvenientes con la secuencia en
Sus operaciones.

- Las empresas que mayores demandas de antioxidantes, son grandes
companiias, es especial por ser extranjeras, 0 que requiere de un completo
conocimiento cultural de las mismas y de una negociacion eficaz con estas;
tratar de convencer las organizaciones de cambio de antioxidantes es tarea
dificil, tanto asi como hacerlo con empresas pymes.

- Los laboratorios requieren insumos registrados y avalados por el INVIMA.
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Poder de negociacion de proveedores: Siendo parte fundamental de la
cadena de extraccion, los proveedores del material vegetal, implementos y
demas requerimientos propios de la empresa, deben ser tratados con la
mayor delicadeza con el fin de no interrumpir la produccion por problemas

en este sentido. Algunos aspectos importantes son:

- Los proveedores se encuentran en zonas rurales, lo que dificulta la
comunicacion entre las partes y puede causar problemas de logistica.

- La oferta se concentraria principalmente en Bogotd, pero es posible
comprar material vegetal de otras ciudades siempre y cuando los gastos de
transporte no generen problemas econdémicos dentro de la empresa.

- Las condiciones de entrega pueden ser constantes y realizadas en la
empresa, pero podrian existir inconvenientes cuando paralicen sus
actividades por paros o manifestaciones.

- La calidad del material vegetal puede variar dependiendo del lugar donde
se consigan, las épocas del afio o el transporte que haga la empresa

contratada para tal fin.

Grado de rivalidad: Cuando las cuatro fuerzas anteriores interactian o se
cruzan entre si, provocan que se dé un mezcla de presiones que se podrian
ejercer sobre la empresa extractora dificultando su crecimiento y aceptacion
por el mercado cosmético; entre las diversas caracteristicas que se pueden

dar en el grado de rivalidad, se tiene:

- Los competidores pueden realizar estrategias de bajo costo que presionen
a los laboratorios a comprar por economia en sus productos.

- No se evidencia un lider en el sector.

- El mercado no solo ofrece antioxidantes, sino diversos tipos de extractos e
ingredientes complementarios que no podria ofrecer la empresa extractiva.

- Posible incursion de extractoras internacionales en el futuro.
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10.1.2 Contexto interno

Principalmente este analisis se basa en el diagnostico interno de la capacidad de
respuesta de la empresa para a tender la demanda potencial que se obtuvo de la
investigacién de mercados; del mismo modo, la constante capacitacion que pueda
tener la compafiia gracias a la transferencia de tecnologia proporcionada por el
CIBIMOL, enmarcan el contexto interno que se debe tener presente cuando se

determinen las estrategias de mercadeo. Los ambitos son:

> AMBITO CIENTIFICO: La empresa extractiva debe garantizar una constante
capacitacién en los procedimientos de extraccién, asi como la vigilancia que
sus extractos sean debidamente registrados por el INVIMA y sean legalmente
acordes para ingresar al mercado. La buena relacibn que se dé entre la
compafiia y el centro de investigacion, son determinantes para el éxito y

crecimiento de la organizacion. En cuanto al CIBIMOL se tiene que:

- El Centro de investigacién tiene garantia y respaldo en sus investigaciones,
pues esta catalogado como categoria Al (la mejor) por COLCIENCIAS®*. Esto
refleja la confianza y la calidad de su personal cientifico, instalaciones,
equipos, instrumentos, y tecnologia calificados para llevar a cabo sus estudios,
y la aplicacion comercial que brinden.

- Poseen certificaciones como 1SO 9001:2008, y acreditaciones por la ONAC.

- El grupo CIBIMOL cuenta con la Vicerrectoria de Investigacion y Extension de
la UIS, para establecer vinculos con el sector productivo, hacer transferencias
de conocimiento y prestar sus servicios cientificos a la comunidad; el centro
lleva a cabo capacitaciones periddicas con las empresas relacionadas con sus
investigaciones, lo que le permite tener una retroalimentacion constante y estar
a la par con el avance cientifico. Esto representa mejoramiento continuo en sus

procesos, lo que representa trazabilidad en sus procesos.

% FONDO BIOCOMERCIO, Op. cit., p. 6.
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> AMBITO ADMINISTRATIVO: Adicional al area tecnoldgica y cientifica que
requiere, el personal administrativo debe ser el idoneo para realizar las labores
de mercadeo, administracion, y manejo de recursos. Escoger bien las personas
que direccionen el rumbo de la empresa, es una tarea crucial que
complementa las labores técnicas que ejecute la compafiia. Es importante
igualmente que luego de la incursion en el mercado, la planta extractora
consiga los recursos necesarios para obtener una certificacion en sus procesos

de calidad, reconocimiento que le de respaldo y seguridad a sus clientes.

> AMBITO FINANCIERO- TECNICO: Tratandose de un proyecto de empresa
cuya inversion inicial requerida es del orden de los 500 millones de pesos, los
inversionistas deben conocer en detalle los estudios que respalden su
desembolso de dinero; una estructura administrativa y de mercadeo solida,
podran brindar la confianza necesaria para la puesta en marcha de la

compainiia. Algunos aspectos importantes por destacar son:

- Es dificil conseguir el monto inicial para la puesta en marcha de la empresa
por parte de inversionistas que aporten son sus propios recursos, pero aun asi
se contemplan las posibilidades de endeudamiento con entidades financieras o
la ejecucion de alianzas estratégicas entre laboratorios del sector cosmético
gue posibiliten el arranque de operaciones de la empresa extractiva.

- La planta extractiva considera una capacidad baja en comparacién con la
demanda potencial del mercado; aun asi, la rentabilidad de la empresa existe
siempre y cuando las condiciones de entrada al mercado sean favorables y los
clientes sean constantes en el suministro de los antioxidantes naturales para
sus productos cosmeéticos.

- El personal técnico no esta inicialmente capacitado en las operaciones de
extraccién, pero un acompafiamiento constante del CIBIMOL, es importante
para que la calidad de los procesos sean los mejores.

- Los costos de los extractos son altos comparados con la competencia.
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10.2 ANALISIS DOFA

Gracias a la informacion obtenida del numeral 10.1, la investigacidon de mercados,
el analisis técnico de los procesos, el conocimiento de la normatividad sobre la
produccion y comercializacion, y demés estudios previos, se pueden cruzar los
factores que inciden en el desarrollo de la empresa de extractos antioxidantes,
tanto del contexto externo (Oportunidades y Amenazas), como del contexto interno
(Fortalezas y Debilidades), resultando una matriz DOFA con distintos tipos de
estrategias que permitirian a la compafiia cumplir los objetivos trazados (véase
anexo V); cada formulacién de estas estrategias, serd abordada en detalle en el
numeral 10.3 (Estrategias de Mercadeo), junto con sus planes y costos

respectivos. Dentro de las principales estrategias se destacan:

¢ Estrategias FO: La finalidad es hacer uso de las fortalezas para aprovechar

las oportunidades que se den en el mercado. Son:

- Posicionar la empresa extractiva como la primera compafiia productora a
nivel nacional; esto se puede lograr promocionando que la empresa esta
respaldada por la asesoria permanente del CIBIMOL que como se menciono,
tiene categoria Al ante COLCIENCIAS, lo que daria confianza a los
laboratorios cuando apliquen los antioxidantes naturales en sus productos.

- La cercania y ubicacién de la empresa en Bogota D.C., permite no solo
abordar el segmento del mercado correspondiente a los cosméticos, sino que
también, a largo plazo, se puede ingresar a otras industrias como la alimenticia
y farmacéutica. Para esto es necesario solicitarle al CIBIMOL la vinculacion de
qguimicos fitoterapeuticos, farmacéuticos y con conocimientos en la
manipulacion de alimentos.

- Aprovechar la voluntad politica del gobierno para vincular personal cientifico

de centros de investigacion en futuros proyectos en la compafia.
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¢ Estrategias FA: Se utilizan las fortalezas para evitar las amenazas:

- Con una tactica promocional ante varios grandes laboratorios cosméticos, se
espera que conozcan las propiedades de los antioxidantes naturales en
contraste con los agentes sintéticos que normalmente utilizan, para los
prueben en sus productos cosméticos y asi conseguir la continuidad de compra
con la empresa extractiva. Mediante visitas a estos laboratorios y el
otorgamiento de muestras para que realicen ensayos, se pueden entablar
relaciones comerciales entre las empresas.

- La vinculacién de por lo menos un profesional del centro de investigacion en
la empresa, se puede garantizar una permanente comunicacion entre el
CIBIMOL y la compafiia extractiva; esta vinculacion puede ser mediante la
insercion directa en el organigrama de la empresa o mediante pasantia del
profesional en la planta de extraccion.

- Dado que la transferencia de conocimiento la realiza un centro de
investigaciéon reconocido en el pais, la gestion de los registros y permisos ante
el INVIMA pueden darse de manera mas fluida con la colaboracion del
CIBIMOL,; estos gastos de acompafiamiento son contemplados en los gastos

diferidos del numeral 9.1.2 del plan de negocios.

¢ Estrategias DO: Superar las debilidades mediante el aprovechamiento de las

oportunidades que brinda el mercado, como son:

- Basado en el conocimiento cientifico del CIBIMOL y el conocimiento del plan
de negocios, éste puede tomar decisiones en cuanto a la ejecucion de la
inversion inicial necesaria para poner en marcha la empresa; aun asi,
inversionistas privados como los laboratorios cosméticos o afines al sector,
podrian tomar el proyecto y ejecutarlo, siempre que sea apoyado por la

transferencia de conocimiento del grupo investigador.
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- Mediante la realizacion de alianzas estratégicas, el centro de investigacion y
diversos laboratorios cosméticos, podrian ganar mayor capacidad de
produccion, reduciendo costos y aprovechando los insumos antioxidantes
obtenidos en sus propias empresas.

- La venta inicial de los extractos antioxidantes comenzaria por los laboratorios
grandes, como por ejemplo Hada, Yanbal o Quala, dado que su perfil
empresarial les permite invertir en Investigacion y Desarrollo (I+D), sin alterar o
dejar a un lado la produccién propia. A través de demostraciones cientificas en
la aplicacion de los antioxidantes naturales sobre sus productos cosméticos, se
puede crear la confianza y el vinculo comercial entre las partes para que sean
clientes iniciales de la empresa extractiva. Una vez establecida esta relacion
contractual, se promocionaria con otros laboratorios, que empresas grandes ya
estan usando los antioxidantes del CIBIMOL, atrayendo nuevos clientes a la
red comercial.

- Brindar descuentos en los antioxidantes a los laboratorios que sean clientes
de la siguiente forma: 10% de descuento en las compras si se refiere a la
empresa extractiva con por lo menos tres empresas cosmeéticas, y un 20% de

descuento si al menos una de ellas confirma contractualmente como cliente.

Estrategias DA: Se reducen las debilidades de la empresa y se evitan las

amenazas del mercado de la siguiente forma:

- Es indispensable realizar, en coordinacion con el CIBIMOL, un estudio
detallado sobre los rendimientos reales de cada uno de los extractos
antioxidantes, y homologarlos con la oferta del mercado, ya que los precios son
muy elevados en comparacion con sus competidores; es por esta razén que no
se puede hacer un contraste comparativo entre estos antioxidantes.

- La realizacion de alianzas estratégicas entre algunos laboratorios y la

empresa, permitiria promover la publicidad y promocion de los extractos.
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10.3 ESTRATEGIAS DE MERCADEO

Fundamentados en los analisis e interpretaciones de los numerales 10.1 y 10.2,
asi como los resultados arrojados por los distintos estudios previos en el plan de
negocios, se detallan a continuacion las estrategias iniciales con las cuales se
puede incursionar en el sector cosmético y mantenerse en él. Por supuesto, estas
estrategias acarrean gastos econdmicos, los cuales fueron tenidos en cuenta en el
estudio financiero realizado con anterioridad; el total de gastos requeridos con el
fin de incentivar e impulsar las ventas, se estipula también y tiene en cuenta en las

cifras financieras.

Las estrategias de mercadeo se clasifican en cinco grandes grupos: Estrategias de
PRODUCTO, PRECIO, PROMOCION, PLAZA (canales de comercializacion), y
SERVICIO®. Cada una de las estrategias propuestas en los anteriores numerales,
se resume Yy clasifica en cada uno de estos grupos, asignandoles un presupuesto
econdémico, el cual se refleja en el capitulo 9 (estudio financiero), y figura con el
rubro de gastos de ventas (véase Tabla 40). De igual forma, como el modelo de
empresa desarrollado a través del plan de negocios aun no esta en marcha, y no
hay un referente nacional con quien compararse, es necesario acoplar las

estrategias de modo que se pueda ingresar al mercado de un modo exitoso.

10.3.1 Estrategias de Producto

Los extractos antioxidantes naturales de romero, salvia y hojas de guayaba del
CIBIMOL, ofrecen calidad y respaldo como ingredientes aplicados a productos
cosmeéticos; las presentaciones de los productos son de 50 g, 100 g y 500 g

(véase numeral 9.3.1). Para garantizar un posicionamiento efectivo en el mercado,

% STANTON, William; ETZEL, Michael; WALKER, Bruce. Fundamentos de marketing. (2003).
Treceava edicién. (México). Mc Graw Hill editores.
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es importante que la planta extractora mantenga una actualizaciéon y mejora
continua en sus instalaciones, equipos y personal, con el fin de brindar un

producto y servicio eficaz. Véase Tabla 37.

Tabla 37. Cuantificacién de estrategias de producto.

ASIGNACION ECONOMICA
ANUAL ($)

DESCRIPCION DE LA ESTRATEGIA

1. Realizar un mejoramiento continuo de los
procesos y los productos, invirtiendo para ello en
Investigacion y Desarrollo (1+D); esta tarea se debe $20.000.000
coordinar con personal del CIBIMOL, para lo cual se

designa un gasto anual.

2. Llevar a cabo auditorias internas, reuniones y
revisiones por la direccion de la empresa con el fin
de mejorar y detectar posibles fallas en el sistema,;
esto se logra mediante la contratacion de auditores $7.000.000
de calidad especializados en el tema. La
implementacion de un SGC, queda a consideracion

de los socios, luego no se estima un rubro a ello.

TOTAL GASTO ESTRATEGIAS DE PRODUCTO= $27.000.000

Fuente: El autor.

10.3.2 Estrategias de Precio

Las estrategias de precio tienen relacién directa con los competidores que ofrecen
insumos sintéticos o naturales; aln asi, existe una ventaja potencial en cuanto a la
oferta de antioxidantes, pues la competencia es constituida por comercializadoras

de empresas extractoras en otros paises, y no por productores en el pais.
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No obstante, no se pueden contrastar por ahora los precios de los antioxidantes
naturales del CIBIMOL con los antioxidantes ofrecidos por otras empresas, dado
que es desconocido el rendimiento real de los extractos en cuestion (*); por
ejemplo, un kilogramo de extracto antioxidantes de romero seria vendido cerca de
los $48.000.000, mientras que el mismo kilogramo en promedio se consigue en el
mercado por $48.500, lo que indica que inicialmente un laboratorio optaria por el
precio mas economico. La diferencia primordial es entonces, que los extractos del
CIBIMOL son puros (extraidos mediante fluido supercritico), mientras que los
segundos son diluidos en solventes glicdlicos, haciendo que rindan menos que los
anteriores; determinar realmente el rendimiento de los extractos del CIBIMOL para
poder compararlos y equipararlos con los ofertados en el mercado, corresponden

a la primera tarea por abordar en los analisis posteriores.

Existen dos opciones para poder equiparar los extractos del CIBIMOL contra los
ofrecidos por comercializadoras en el pais: la primera es realizar un estudio
detallado sobre rendimientos reales y contrastarlos entre si, aunque una segunda
alternativa podria ser evaluar la posibilidad de diluir los extractos puros en
solventes que no fuesen téxicos, para ahi si poder compararlos con los precios del
mercado. Ambos caminos coinciden en la realizacion de un estudio técnico
detallado sobre rendimientos, estrategia que podria permitir a la compafia estar
mas adelante en equilibrio con el mercado; por ahora, se asumio en el estudio
financiero, que las empresas comprarian los extractos puros sin tener en cuenta

estas anotaciones.

Por otro lado, y sin importar el precio alto, se debe hacer una estrategia
promocional donde las empresas identifiquen la calidad y alto rendimiento de los
extractos en comparacion con los sustitutos ofrecidos por otras empresas; una vez

conseguido esto, se podrian ofrecer descuentos a los clientes. Véase Tabla 38.

(*) La informacién de composicion y rendimiento de los extractos es confidencial para el CIBIMOL.
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Tabla 38. Cuantificacién de estrategias de precio.

DESCRIPCION DE LA ESTRATEGIA

ASIGNACION ECONOMICA
ANUAL ($)

1. Realizar estudios técnicos de rendimientos de

extractos para los productos actuales y nuevos.

$3.500.000

2. Brindar descuentos en los antioxidantes a los
laboratorios que sean clientes de la siguiente forma:
10% de descuento en las compras si se refiere a la
empresa en tres laboratorios, y un 20% si al menos
una de ellas compra los extractos del CIBIMOL; este

gasto es asumido por la empresa.

$10.000.000

TOTAL GASTO ESTRATEGIAS DE PRECIO=

$13.500.000

Fuente: El autor.

10.3.3 Estrategias de Promocién

Con el objeto de lograr un segmento importante en el mercado, esta estrategia es

sumamente destacada al momento de impulsar y posicionar los antioxidantes;

segun la investigacion de mercados, cerca de un 25% de los laboratorios

cosmeéticos usan antioxidantes naturales, pero el restante porcentaje desconoce

que los ingredientes sintéticos que actualmente utilizan pueden ser reemplazados

con multiples beneficios con los extractos vegetales. Es por esto que es relevante

realizar actividades de promocién que permitan dar a conocer al mercado estos

antioxidantes, que los usen en sus productos y permanezcan en el tiempo.

Las estrategias de promocion buscan informar, persuadir y recordar a los clientes

potenciales los productos antioxidantes ofrecidos, de modo que sean comprados y

con ello posicionar la imagen corporativa de la compariia. Véase Tabla 39.
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Tabla 39. Cuantificacién de estrategias de promocion.

DESCRIPCION DE LA ESTRATEGIA

ASIGNACION ECONOMICA
ANUAL ($)

1. Posicionar la empresa extractiva como la primera
compafia productora a nivel nacional; esto se puede
lograr mediante la creacién anual de folletos con el
portafolio de productos que se manejan (se deben
destacar principalmente las propiedades naturales
de los extractos y el respaldo que otorga el CIBIMOL

a los productos). Se incluyen aqui muestras gratis.

$14.650.000

2. Crear una pagina web (junto con su respectivo
mantenimiento), y manejo de redes sociales, que
manejen informacién de la empresa, y puedan ser un
canal de enlace entre clientes y la compafiia. Este
gasto incurrido se paga como trabajo ocasional a un

ingeniero de sistemas.

$2.700.000

3. Lograr mediante acuerdos con los buscadores en
internet (como Google), periddicos y paginas
amarillas, la prelacién de importancia cuando algun
cliente decida buscar y obtener los extractos

antioxidantes.

$8.000.000

4. Establecer alianzas estratégicas comerciales con
empresas quimicas o0 publicistas, para que
promocionen los extractos en el pais; este gasto
incluye pagos de pasajes, presentacion de los

productos, afiches, pautas de radio y television, etc.

$20.000.000

TOTAL GASTO ESTRATEGIAS DE PROMOCION=

$41.350.000

Fuente: El autor.
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10.3.4 Estrategias de Plaza (canales de comercializacién)

El canal de comercializacion debe ser directo con el laboratorio cosmético, salvo
que se contacte por alianzas estratégicas hechas con otras organizaciones
(anunciantes pasivos que promocionan la empresa). Este canal permite hacer un
contacto exclusivo con los clientes, y conocer de forma inmediata sus inquietudes
y sugerencias; se destinan como gastos anuales $7.000.000, que incluyen

transporte de los extractos, pasajes de gerencia en sus visitas, etc.

10.3.5 Estrategias de servicio

Se trata del seguimiento postventa que realiza el auxiliar comercial a los clientes
para determinar su grado de satisfaccion; esto lo hace visitando cada empresa
mensualmente, para lo que se destina un monto de $6.000.000 al afio. La

siguiente tabla resume este y todos los gastos de estrategias anteriores:

Tabla 40. Cuantificacién total de las estrategias de mercadeo.

DESCRIPCION DE LA ESTRATEGIA ASIGNACION ECONOMICA

ANUAL ($)
ESTRATEGIAS DE PRODUCTO $27.000.000
ESTRATEGIAS DE PRECIO $13.500.000
ESTRATEGIAS DE PROMOCION $41.350.000
ESTRATEGIAS DE PLAZA $7.000.000
ESTRATEGIAS DE SERVICIO $6.000.000

TOTAL GASTO DE ESTRATEGIAS (GASTO DE VENTAS)= $94.850.000

Fuente: El autor.
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11. CONCLUSIONES

Los productos cosméticos usan como insumos en su elaboracion,
antioxidantes que evitan su degradacién con el tiempo, siendo mayormente
utilizados los de origen sintético (algunos con riesgos téxicos, como se explico
en el numeral 1.3); aun asi, las exigencias de los consumidores y la tendencia
mundial actual por lo natural, hace que se fije en los ingredientes naturales.

El CIBIMOL desarroll6 su proyecto raiz en el estudio de antioxidantes naturales
de romero, salvia y hojas de guayaba; alrededor de un 15% de la utilizacién de
extractos de origen natural en el pais, corresponden a estas especies. Cabe
resaltar que, el método de extraccion usado, es el de fluidos supercriticos,
cuyas propiedades tienen una mayor concentraciéon de agentes antioxidantes
comparado con otros métodos convencionales de extraccion.

La investigacion de mercados evidencia una demanda potencial en el mercado
de extractos antioxidantes naturales para productos cosméticos, calculada en
24 kg por mes. Segun como se plante6 la empresa extractora de antioxidantes
en Colombia, se podria atender cerca de un 5% de esta demanda.

El 90% de las empresas productoras de cosméticos y productos de aseo se
encuentran en Cundinamarca, Antioquia y Valle del Cauca; segun el analisis de
localizacion de la empresa, la planta deberia ubicarse en Bogota D.C., con el
fin de aprovechar la cercania con el mercado, entre otras ventajas analizadas.
Existe una limitada oferta de empresas proveedoras de antioxidantes
naturales en el pais con relacion al mercado objetivo (laboratorios cosméticos);
es comun que estos usen antioxidantes de origen sintético, pero hay un interés
general de un 91% en probar dentro de sus productos, antioxidantes naturales.
Se propuso un modelo de empresa con tres maquinas extractoras (siendo el
recurso restrictivo), una picadora y tres hornos (dos de ellos conseguidos en el
tercer y quinto afio); la capacidad de produccion para el primer afio
corresponde a 15,673 kgs de extractos de romero, salvia y hojas de guayaba,
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que comparados con el nivel de produccion del complejo del CIBIMOL,
superan en un 64% el rendimiento sobre estos antioxidantes. Una produccion
de extractos del 100% por parte del centro de investigacion, no alcanzaria ni el
2% de la demanda de extractos naturales en el mercado.

Los resultados del estudio organizacional, muestran que la empresa de
extraccion podria tener como minimo, un gerente general, un auxiliar contable
y comercial, una secretaria, un jefe de planta y 3 auxiliares. A medida que se
incrementa la capacidad de la empresa (en el tercer y quinto afio, como se
explica en el numeral 5.3), deben ser requeridos 2 jefes y 6 auxiliares mas, con
el fin de responder a tal crecimiento de la capacidad.

El mecanismo de participacion del CIBIMOL con la empresa extractora, se
realizaria mediante una transferencia de conocimiento; a través de un contrato
de licencia, el centro de investigacion podria capacitar el personal de la
compafiia continuamente, y asesorar el area técnica de la misma (véase
numeral 7.2.2 del documento).

La empresa de extraccion podria generar empleo en la poblacién, contratando
el personal requerido en la estructura organizacional;, ademas, no se
contemplan efectos adversos al medio ambiente dado que los desechos
resultantes son en su mayoria CO, y material vegetal particulado.

En las condiciones mas probables, el proyecto generaria un VPN de
$129.978.081 y una TIR del 24,8%, que comparada con la tasa de oportunidad
del 18% aplicada en el proyecto, son cifras atractivas para el inversionista; el
analisis de escenarios muestra también, que la empresa deberia vender como
minimo un 50% de la produccién en cada uno de sus afios, pues de lo
contrario se tendria un VPN y una TIR negativos (como la situacién pesimista).
En la medida que tengan éxito las estrategias de mercadeo planteadas en el

capitulo 10, las ventas serian mayores mejorando los indicadores financieros.
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12. RECOMENDACIONES

A pesar del bajo nivel de produccion de los extractos (3,5 kg mensuales en el
mejor de los casos), en condiciones favorables del mercado se obtendrian
beneficios econdémicos importantes, asi como lo muestra el andlisis financiero;
no obstante, los costos de produccién de los extractos son altos ($31.768.658
por cada kilogramo de extracto de romero), resultando por ende, precios
elevados que no los harian competitivos en relacion con productos sustitutos
como el BHT o la vitamina E. La razén principal de estos precios radica
precisamente en la reducida produccién de antioxidantes naturales con
respecto a sus costos, de manera que se recomienda al CIBIMOL, evaluar de
un modo mas detallado los rendimientos y aplicaciones que tienen los
extractos investigados, para poder contrastarlos correctamente con otros
antioxidantes resultantes de procesos extractivos convencionales (como la

maceracion o arrastre por vapor), y los sustitutos sintéticos.

Se recomienda igualmente, estudiar la posible disolucién de los extractos
obtenidos por fluido supercritico, en solventes que, preferiblemente, no sean
toxicos; esto con el fin de ofrecer los extractos en las mismas condiciones que
ofrece el mercado (en volumenes similares a los extractos en solventes

glicélicos que comercializan algunas distribuidoras quimicas).

El centro de investigacion tiene una gran oportunidad de seguir avanzando en
su investigacion sin necesidad de ser directamente el gestor de la idea de
negocio de las extracciones; una relacion contractual de transferencia de
conocimiento con terceros que deseen llevar a cabo la conformacion de una
empresa de esta indole, puede mejorar sus ingresos, por conceptos de

asesorias y acompafiamiento cientifico de los productos y procesos.
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ANEXO A

OBJETIVOS E INTERROGANTES DEL PROYECTO DE INVESTIGACION DEL CIBIMOL

“Desarrollo de nuevos productos antioxidantes naturales para la industria

cosmética en Colombia”

< OBJETIVOS
3.2.1 Objetivo principal

Obtener a escala piloto, por extraccién con CO2 supercritico, extractos naturales a partir de
material vegetal de las especies mora (Rubus glaucus), guayaba (Psidium guava), granada
(Punica granatum), salvia (Salvia officinalis) y romero (Rosmarinus officinalis) para su uso
como ingredientes antioxidantes para productos cosméticos.

3.2.2 Objetivos especificos

3.2.2.1 Encontrar para el material vegetal de mora, guayaba, granada, romero y salvia, con
base en un disefio experimental central compuesto, las condiciones de presion,
temperatura y flujo de CO2, que permitan obtener altos rendimientos de extraccion.

3.2.2.2 Evaluar la efectividad de cada uno de los extractos SFE de las 5 especies
vegetales estudiadas, como inhibidores o retardadores de la degradacion oxidativa de una
base cosmética, con el fin de sustentar su aplicacién como ingredientes antioxidantes de
productos cosméticos.

3.2.2.3 Cuantificar la capacidad antioxidante de cada uno de los 5 extractos por medio de
una técnica estandarizada, tal como ORAC, para poder realizar comparaciones con otros
agentes antioxidantes en uso en la industria cosmética.

3.2.2.4 Determinar la composiciéon quimica de los extractos SFE obtenidos de hojas de
guayaba, romero y salvia, de la fruta de mora y de la corteza de granada.

3.2.2.5 Documentar la efectividad de cada uno de los extractos SFE de las 5 especies
vegetales estudiadas, como retardadores de la proliferacién de microorganismos en una
base cosmética, con el fin de sustentar su aplicacion como ingredientes antioxidantes de
productos cosméticos.

3.2.2.6 Establecer las bases de un proceso de comercializacibn de agentes
antioxidantes naturales, por medio de la construccién de sus fichas técnicas, el
estudio de sus costos de produccidon y la deteccién de potenciales nichos de
mercado en Colombia.
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< INTERROGANTES DE LA INVESTIGACION

Ante la problematica planteada, de encontrar sustitutos naturales para los antioxidantes sintéticos
usados en productos cosmeéticos, CIBIMOL determiné algunas preguntas a resolver en torno a esta
situacion:

e Cudles son las condiciones de operaciéon que conducen a un alto rendimiento en la
extraccion SFE de cada una de las 5 especies vegetales bajo estudio?

e (Cudl es la composicidon quimica de los extractos SFE de mora, granada, hojas de
guayaba, romero y salvia?

e (Cudl es el desempefio de los extractos SFE bajo estudio, como inhibidores de la
peroxidacion lipidica de una base cosmética?

e (Cual es el costo de produccién a escala piloto, de extractos de cada una de las 5
especies vegetales, por medio de CO2 en estado supercritico?; ¢Cudl es el
panorama comercial que le espera a los extractos antioxidantes en general y a los
extractos investigados por CIBIMOL una vez se detecten su propiedades
antioxidantes naturales?
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ANEXO B

FOTOS COMPLEJO PILOTO DEL CIBIMOL (ubicado en la UIS) %

* Fotos extraidas de la pagina web del CENTRO DE INVESIGACION EN BIOMOLECULAS -
CIBIMOL. <http://cromatografia.uis.edu.co/cromatografia/nosotros/laboratorio>. [citado Feb/2011].
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ANEXO C

CONTEXTOS MUNDIAL Y NACIONAL

% CONTEXTO MUNDIAL

Segun un informe emitido por PROEXPORT en Febrero de 2010 denominado “INVIERTA
EN COLOMBIA - Sector Cosméticos™’, las tendencias de crecimiento en el sector de

cosmeéticos y productos de aseo a nivel global fue del 50% en cinco afios, con una tasa de

crecimiento promedio anual de 8,6%; para el afio 2008 se estimaba un tamafo del
mercado mundial en USD$ 333.654 millones, siendo Europa Occidental la region que

lidera la produccion. Véase Figura A.

Figura A. Distribucion regional de la produccién de Cosméticos y Productos de Aseo, 2008.

1% Australasia
4% Medio Oriente y Africa

8% Europa del Este

169, Latinoamérica

— 2495 Asia Pacifico

18% Norteamérica

Fuente: ® Euromonitor International 2010, calculos PROEXPORT.

29% Europa Occidental

Fuente: PROEXPORT; 2010

Como se ve, Latinoamérica produce tanto como los Estados Unidos que sigue siendo uno

de los referentes indiscutidos en el sector, alin asi, la zona latina sera lider en crecimiento

%" PROEXPORT. Invierta en Colombia - Sector cosméticos (Febrero de 2010). [en linea]. p.7. En:
<http://www.inviertaencolombia.com.co/Adjuntos/076 Sector%20Cosm%C3%A9ticos%202010-07-

07.pdf> [citado Febrero de 2011].
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durante los préximos cuatro afios. Segun Euromonitor, Latinoamérica experimentara la
dinamica de mercado mas acelerada en el mundo hasta 2013 (3,8% anual), debido a la
creciente demanda por productos de cuidado para el cabello, la piel y por fragancias, los
cuales cuentan con fuertes campafas publicitarias y amplia aceptacion. Esto haréa que la
region genere un tercio del crecimiento total del mercado mundial en los proximos cuatro

afios, superando a Norteamérica a finales de 2011. Véase Figura B.

Figura B. Comportamiento regional del sector de cosméticos y Productos de Aseo, 2008.
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Fuente: PROEXPORT; 2010

El sector moviliz6 en América latina cerca de USD$ 51.944 millones en el afio 2008
(15,5% del mundial), donde los principales mercados fueron Brasil, México, Venezuela,
Argentina y Colombia. El crecimiento anual promedio de las ventas en Colombia entre
2003 y 2008, ha sido del 15,8%, pasando de USD$ 1.289 millones a USD$ 2.686 millones
(osea aporta el 0,85% a nivel mundial). Véase Figura C.

Figura C. Top 5 de las ventas de cosméticos y productos de aseo en Latinoamérica, 2008
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Fuente: © Euvmmoniior International 2080

Fuente: PROEXPORT,; 2010
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% CONTEXTO NACIONAL

En Colombia existen diversos sectores que aportan al crecimiento del Producto Interno

Bruto (PIB), indicador frecuentemente utilizado para medir los paises en cuanto a su

produccion anual; un ejemplo de estos sectores son el sector de servicios, energia,

agricultura, las industrias, etc. De estos sectores, se destaca la participacion del sector

industrial o manufacturero con un 13,1% del total del PIB para el afio 2010, sumando afio

a afo importantes esfuerzos en la produccién del pais. Este sector a su vez tiene

multiples divisiones (textiles, metalurgia, etc.), dentro de las cuales se puede observar que

el 18,4% corresponde al aporte hecho al sector industrial por parte de “el resto de

industrias”, donde se encuentran contenidos el calzado, joyeria, cosméticos y aseo, entre

otros®. Véase Figura D.

Figura D. Participacion sectores industriales afio 2010 (%)
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*® MINISTERIO DE COMERCIO, INDUSTRIA Y TURISMO. Informe Industria (Febrero 2011). p.2.

[en linea]. [citado Febrero 2011]. Disponible en:
<https://www.mincomercio.gov.co/publicaciones.php?id=15695>, enlace 2011, Febrero.
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La produccion en el sector cosmético y de aseo, esta dada por los laboratorios
productores de cosméticos y aseo (codigo en la Clasificacion Industrial Internacional
Uniforme - CIIU: D242400)*, que son empresas nacionales o filiales extranjeras, pymes o
grandes compafiias, cuya capacidad de fabricacién esta regulada y autorizada por el
INSTITUTO NACIONAL DE VIGILANCIA DE MEDICAMENTOS Y ALIMENTOS -
INVIMA, alcanzando la suma de 305 establecimientos para el afio 2011 en Colombia“.

En este sector, la produccion se duplicé en seis afios. Desde el afio 2002 ha tenido un
crecimiento promedio anual de 6,4% respecto a su afio inmediatamente anterior,
pasando de producir USD$ 1.265 millones en 2002 a producir USD$ 2.082 millones en
2009, (un crecimiento acumulado del 65%)*. En Colombia el sector se divide en tres

subgrupos como se muestra a continuacion (véase Figura E):

a) Productos de Cosméticos y Aseo Personal (cremas, labiales, etc.).
b) Productos de Aseo del Hogar (detergentes, jabdn lavar, limpiadores, etc.).
c) Productos Absorbentes de Higiene Personal (toallas/papel higiénico, etc.).

En el afio 2008 los subgrupos o subsectores que registraron una mayor participacién
dentro del sector de cosméticos y aseo, fueron los productos cosméticos de tocador y las
lociones con el 36%, seguidos por los productos absorbentes (28%), los productos de

aseo personal (20%) y los productos de limpieza para el hogar (16%). Véase Figura F.

% CAMARA DE COMERCIO DE BOGOTA. Cémo clasificar correctamente su negocio y no fracasar
en el intento (2007). [en linea]. En: <http://camara.ccb.org.co/documentos/5847 ciiu.pdf> [citado
Febrero de 2011]. p. 40.

% INVIMA. Listado de laboratorios cosméticos y de aseo autorizados con capacidad de produccion
(Junio de 2011). [en linea]. Disponible en:
<http://web.invima.gov.co/portal/faces/index.jsp?id=32905> [citado Junio de 2011].

“I PROEXPORT, Op. cit., p. 9.
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Figura E. Evolucion produccion colombiana de cosméticos 2002-2009
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Figura F. Produccién colombiana de cosméticos por subsector, 2008

(Participacion porcentual)
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Fuente: PROEXPORT; 2010

Segun la CAMARA DE LA INDUSTRIA COSMETICA Y DE ASEO de la ANDI (Asociacion
Nacional de Industriales), el sector se caracteriza por: la heterogeneidad en el tamafio, la
composicion del capital, las caracteristicas tecnoproductivas, la diversificacion en las
lineas de produccion, asi como por el gran nimero de empresas que lo componen y por lo
tanto por una problematica diversa. En el afio 2010, la produccion nacional de productos
cosméticos y de aseo fue calculada en USD$ 2.729,5 millones (aproximadamente
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$5.431.341 miles de millones de pesos colombianos)*. Basandose en la cifra anterior
sobre produccion anual de cosméticos y aseo en el 2010, y teniendo presente los tres
subgrupos en los que se divide el sector, se presentan las siguientes tablas estadisticas:

Tabla A. Produccion colombiana de cosméticos y aseo (%), 2010.

COSMETICOS ¥ ASEOQ|Aseo Personal 45,41%

PERSONAL Magquillaje, color, tratamientos | 32,83%

T IE TR IEITrE (47,16%) Perfumes y Lociones 21,76%
COSMETICOS Y DE ASEO; | ASEQ DELHOGAR |ooiorgentes 43,62%
afio 2010 (USDS 2.729,5 (26,41%) SN S
millones) —> 100% ' ' Otros Aseo Hogar 26,52%
ABSORBENTES DE |Pafiales desechables 48,01%

HIGIEME PERSOMAL |Toallas higiénicas 29,16%

(26,43%) Otros Absorbentes 22,83%

Fuente: CAMARA DE INDUSTRIA COSMETICA Y ASEO — ANDI; tabla elaborada por el autor.

En la Tabla A se observa como el aseo personal con un 47,16% tiene mayor participacion
dentro de la produccién a nivel nacional, consumida por las personas en el pais (consumo
interno), siendo ademas exportada. Se dice que hacia el afio 2000 se exportaba en el
sector USD$ 113,8 millones y que en el 2010 la cifra es de USD$ 682,5 millones (un
crecimiento de un 500%). Esta cifra corresponde al 25% de la produccién nacional en el
afo 2010 [(USD$ 682,5 millones / USD$ 2.729,5 millones)*100]. Los principales destino
de exportacion son Ecuador, Peru, Venezuela y México. Véase Tabla B.

Las importaciones por concepto de productos cosmeéticos y de aseo corresponden a
USD$ 463,09 millones, que representan el 17% de lo que se produce en Colombia
[(USD$ 463,09 millones / USD$ 2.729,5 millones)*100]. Los productos son importados de

EE.UU., México, Alemania, Francia y Brasil, etc. Véase Tabla B.

Segun estos calculos, el consumo interno total en Colombia de este sector para el 2010,

seria de USD$ 2.510,09 millones (USD$ 2.047 millones producidos en el pais excluyendo

“2 CAMARA DE LA INDUSTRIA COSMETICA Y DE ASEO - ANDI. Informe general de la
produccion del sector. (Abril 2011). [en linea]. [citado Mayo de 2011]. Disponible en:
<http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2>
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lo exportado, mas USD$ 463,09 millones importados). También cabe decir que el
personal contratado en este sector de la industria representé en 2008 el 3,52% de
ocupacién nacional y se proyecta un 3,79% para el 2010.

Tabla B. Exportaciones e importaciones del sector cosmético en Colombia, 2010.

Destinos
COSMETICOS Y ASEQ |Aseo Personal 3% Peru [22,5%); Ecuador
122,34%); Venezuela
P /| illai i 0/ ' !
.E_RS_OTIT'-}L Maquillaje, color, tratamientos | 47% (21,14%): México (7,95%):
(80,14%) Perfumes y Lociones 19% Otros (26,97%).
EXPORTACION Detergentes G1% Ecuador (37,7%); Perd
PRODUCTOS COSMETICOS | ASED DEL HOGAR . — (17,15%]; Venezuela
. N Jabaon lavar 10% 16.03%) México (4 0a%)-
¥ DE ASEQ; afio 2010 (USDS (11,2%) o e
682,5 millones) —> 100% Otros Aseo Hogar 29% Otros (25,01%).
ABSORBENTES DE |Paniales desechables 85% (28,49%); Perii (18,24%);
HIGIENE PERSONAL |Toallas higiénicas, pafiuelos 7% Ecuadro (12,83%]; Bolivia
(28,66%) Otros Absarbentes gt (8,18%); Otros (32,26%).
Procedencias
COSMETICOS ¥ ASEQ|Asea Personal o0% | Mexico (32,53%); EEUU.
PERSONAL Maquillaje, calor, tratamientos | 39% 112,65%); ?ras "',C'S?'f'"
R = Francia (10,06%]; Peru
(63,15%) Perfumes y Laciones 11% | (9,38%); Otros (24,51%).
IMPORTACION ASE0 DEL HOGAR Detergentes 24% EE.UU. (30,69%); México
. (20 71%)- = f rLIAT
PRODUCTOS COSMETICOS T e 7o | 120,71%): Alemania (9,87%);
. (30,72%) Ecuador (4,95%); Bras
¥ DE ASEO; ano 2010 {USD3 Otros Aseo Hogar 63% (3,78%); Otros (30%).
463,09 millones) —> 100% - - =
Pafiales desechables 56% Sl sl
ABSORBENTES DE EE.UU. (17,66%); ZF.
HIGIEME PERSONAL |Toallas higiénicas, pafiuelas 16% | Especial KCAG (14,08%);
(6,13%) — || Perd (9,74%); Chile (8,05%);
T Otros Absorbentes 28% Otros (28,513,

Fuente: CAMARA DE INDUSTRIA COSMETICA Y ASEO — ANDI; tabla elaborada por el autor.

En el departamento de SANTANDER, la industria cosmética y de aseo no esta
posicionada como en el caso de Cundinamarca, Valle y Antioquia (principales centros de
operacion), y por el contrario esta representado en su mayoria por los sectores de
calzado, las confecciones y la joyeria (que en el 2005 aportaban el 30% de participacion
en Santander y el 15% a nivel nacional, segun informacion del DANE); aun asi, la riqueza

vegetal de la region y los esfuerzos de la gobernacion por promover el sector del
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Biocomercio, proyectan al departamento como potencial para que las empresas impulsen

el sector cosmético y de aseo®,

» Inversion extranjera en Colombia

El crecimiento del sector cosmético y de aseo en Colombia se debe principalmente a la
inversion extranjera, la cual ha mostrado excelentes resultados haciendo que las
empresas extranjeras se consoliden como las que mas producen y generan valor en el
pais. Tal es el caso de Belcorp, Henkel, Procter & Gamble, Avon, Unilever y Yanbal, entre
otras, donde varias de éstas tienen sus plantas productivas en el pais y otras han vendido
sus franquicias entre productores colombianos; éstas han realizado inversiones cercanas

a los USD$ 200 millones en cuanto a la expansion de sus plantas.

Las inversiones de estas multinacionales se reflejan en la participacion de las ventas:
mientras el 79% de las empresas de cosméticos en el pais son nacionales, el 81% de las
ventas las realizan las empresas extranjeras; de hecho, las empresas lideres del sector
como Colgate Palmolive (11,4% de participacion en el mercado nacional), Procter &
Gamble (12,4%) vy Johnson & Johnson (5,2%), llevan mas de 40 afios ubicadas en

Colombia con un conocimiento detallado del mercado®. Véase Figura G.

Figura G. Participacién en ventas y nimero de empresas en Colombia, 2008.

81% 19%

Nimero de empresas
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Fuente: BPR Asociados, Calculos PROEXPORT

Fuente: PROEXPORT,; 2010

3 PROEXPORT, Op. cit., p. 13.
*Ibid., p. 11.
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En tan sélo tres afios, 2007 - 2009, han ingresado al pais en inversion extranjera mas de
USD$ 1.240 millones para el sector de cosméticos. Algunas de las principales firmas
globales ya se encuentran en Colombia y planean seguir invirtiendo en Colombia, como

se sefiala en algunas compafiias:

¢ Procter & Gamble, de Estados Unidos, es la primera empresa de productos de aseo y
cosméticos en Colombia, con un crecimiento en ventas de 79,1% entre 2005 y 2008
(21,4% promedio anual). Actualmente se encuentra desarrollando su centro logistico

para convertir a Colombia en el hub de distribucién para la region latinoamericana.

¢ Yanbal, de Perd, en estos ultimos tres afos, ha invertido USD$ 10 millones en

Bogota, para ampliar su produccion en el pais.

¢ Unilever, invirti6 USD$ 40 millones y desde 2007 tiene a Colombia como sede de sus
operaciones para Centroamérica y la region andina.

> Resumen de los determinantes claves para invertir en Colombia®

Colombia representa para los empresarios del sector de cosméticos y aseo, una gran
oportunidad como lugar para el establecimiento de sus empresas; entre las principales

razones para la inversion estan:

a) Crecimiento estable del mercado colombiano: una economia pujante y estable que
crecio 7,5% en 2007, 2,5% en 2008 y 0,4% en 2009, a pesar de la crisis internacional.
Con un crecimiento de 16% promedio anual entre 2003 — 2008, Colombia se convierte
en uno de los motores de crecimiento del mercado latinoamericano. La producciéon de
Colombia se duplicé en 6 afios. En tan sélo tres afios, 2007 — 2009, han ingresado al
pais en inversion extranjera mas de USD$ 1.240 millones para el sector de

cosmeéticos.

*Ibid., p. 5 - 6.
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b)

d)

Lider en Biodiversidad: Colombia es el segundo pais del mundo de mayor diversidad
floristica con mas de 50.000 especies vegetales conocidas, de las cuales 18.000 son
endémicas, es decir, s6lo se encuentran en Colombia; aln se encuentran nuevas
especies para la humanidad: 30 en los ultimos 5 afios. Cuarto pais de Latinoamérica
en &reas protegidas como porcentaje del area total del pais. Esto atrae la
investigacion y uso de productos naturales dentro de los productos cosméticos y de

aseo.

Una legislacion acorde para la Investigacion y Desarrollo: Colombia es el tercer pais
latinoamericano en proteccién a la propiedad intelectual; es miembro del Acuerdo de
Aspectos de Propiedad Intelectual, con una exclusividad de 20 afios a los titulares de
las patentes. En Colombia se otorga 5 afios a la informacidon no divulgada en registros
de comercializaciéon; hay 50 centros de investigacion en Biodiversidad, 146

universidades, 115 ONG, entre otros actores.

Buena plataforma exportadora y canales de comercializacibn nuevos: Las
exportaciones de cosmeéticos se triplicaron en los ultimos cuatro afios; desde 2002 la
balanza comercial es superavitaria y las exportaciones crecen a un ritmo mayor (23%
anual) al de las importaciones (16,7% anual). Se cuenta con mas de 3.700 frecuencias
maritimas y casi 1.000 frecuencias aéreas para el transporte de carga. Hoy existen
nuevos canales de comercializacion como las ventas a través de catalogo, las tiendas
especializadas en cosméticos, los centros profesionales de estética o dermatologia,
franquicias, etc., que impulsan un mayor consumo en la poblaciébn con ingresos
medios-altos (aparte de los supermercados, tiendas y miscelaneas de barrio, que

normalmente han atendido las personas con ingresos bajos-medios). Véase Figura H.

Capital humano calificado: Mas de 242.000 profesionales y técnicos disponibles para
trabajar en el sector (la UIS por ejemplo ha aportado de 2001 a 2008 cerca de 664
ingenieros quimicos siendo la tercera del pais). Alto crecimiento en la productividad
laboral media: 43% entre 2001 y 2007. La fuerza de trabajo y la legislacion laboral
mas competitivos de la region en 2009. Un alto nivel de jévenes interesados en la

ciencia.
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f) Participacion laboral femenina: es la participacion mas alta de Latinoamérica; se tuvo
un crecimiento de 11% en el nimero de mujeres en el mercado laboral entre 2001 y
2006, frente a un crecimiento mundial de 7%. El gasto relativo de una mujer
colombiana en cosméticos es dos veces el de una mujer europea. Colombia posee la
participacion laboral femenina mas alta de la region. De las mujeres econémicamente

activas, en el pais es donde existe la tasa de participacion mas alta de América Latina.

Teniendo en cuenta estos determinantes y haciendo una comparacion entre algunos
paises latinoamericanos, se concluye que Colombia es el pais con mas potencialidad de

inversion y oportunidades del sector. Véase Figura I.

Figura H. Esquema de distribucion de cosméticos en Colombia.

(Porcentaje)

3.7% Otras
10.3% Tiendas Especializadas

— 42.2% Supermercados y tiendas tradicionales

11.8% Almacenes por departamentos

15.6% Farmacias

e 16.4% Vet directa (Catalogo)

Fuente: ICEX

Fuente: PROEXPORT; 2010

Figura |. Comparativo de determinantes en el sector cosmético entre paises latinos.

Fuerza laboral competitiva

Facultades Quimica

Participacion de la mujer
Relativas a la Poblacion

en el mercado laboral

Legislacion Laboral ‘ Derechos de Propiedad Intelectual

Plantas Existentes Leyes Ambientales

Areas Protegidas

Argentina Brasii ~ == Colombia === México Perd

Argentina | Brasil [NGIGIIOEM México | Perd

23 19

Potencialidad 16 24

Fuente: PROEXPORT,; 2010
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>

Organizaciones de apoyo

En Colombia se cuentan con diversos sectores que apoyan y/o regulan este sector, en los

cuales los laboratorios productores pueden asociarse y acceder a sus beneficios, como

por ejemplo:

4

*,

%

X3

%

INSTITUTO NACIONAL DE VIGILANCIA DE MEDICAMENTOS Y ALIMENTOS -
INVIMA: Es la encargada por el gobierno nacional de regular y aprobar la produccion
de medicamentos, cosméticos y productos de aseo; sin el aval de ésta, no se puede
comercializar producto o insumo alguno, de modo que se debe mantener una estrecha

comunicacion entre las industrias y ésta.

CAMARA DE INDUSTRIA COSMETICA Y ASEO*®, ANDI: Fue creada con el propésito
de desarrollar con los empresarios del sector, acciones que tiendan a su
fortalecimiento y beneficio, coordinando esfuerzos a través de la asociacion. Para el
2015 su meta seré aportar con el 35% de la produccion industrial del pais; su trabajo
se fundamenta en 5 imperativos estratégicos: tramitologia, desarrollo del mercado
interno, competitividad y promocion de la inversion, responsabilidad social vy

fortalecimiento gremial.

ASOCIACION COLOMBIANA DE CIENCIA Y TECNOLOGIA COSMETICA -
ACCYTEC: es una organizacion profesional sin d&nimo de lucro, que promueve el
desarrollo académico, técnico y personal de sus asociados en bien del sector
cosmético colombiano. La sede principal de la Asociacidon se encuentra en la ciudad

de Bogota.

Otros organismos importantes son las Camaras de Comercio, el Fondo de Biocomercio,
Invest in Bogotd, PROEXPORT, entre otras.

*® CAMARA DE LA INDUSTRIA COSMETICA Y DE ASEO - ANDI. En: <http://www.andi.com.co>
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ANEXO D

ENCUESTA A LABORATORIOS COSMETICOS - Investigacion Concluyente®

&« C | A https:/'docs. googe.compeeadheet/vienfor m e phe 186 mbey = 2o pETTNWZYZ4CE IMZLLE W

ORA NG =0

4

ENCUESTA LABORATORIOS COSMETICOS Y
AFINES EN COLOMBIA - Estudio de Mercados
UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER

Coedial salude.

Geaciaz por pacticipar en ls construceidn del sxtudic de marcador para loz penductoefneumas anticxidantes mae

camarciaizadne en o paic A pregur enbre lac prefe iat y usoe cha Jox antinzidantee qua
empeees neemalments utiliza

Per faar tengs an cusnta

- La encuecta debe sar ditgenciada POR UNA PERESONA QUE CONDZCA DE LA APLICABILIDAD CE LOS ANTIOXDANTES an
loz produstoe da tu emprees ([come el gerente jefe da prodicsicn jefe de semprae sts)] b sual reprecente wna cpnian
preral en s compadta Témese po- faver ol bempe qus coseiders mecerario para caca praganta.

- Diliganzic La enzuseta SOLO UNA YEZ

- Ala enzuseta SOLO SE TENE ATCESD mediants data pertaly ertara ciapenisie farta o dia 20 de Septierkes de 20M.

Cuslquier duda © comentaris al respecte per favar comusicaree can el Cerntre de Imvestipacion en Biemalesulae - CBIMOL-
de la UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER - US- «n ol telifona (03) {7) §366000, ext. 730,

V) £ ¥a T — I8N0 LOGRA YER CORRECTAMENTE LA CASILLAS O ENUNCIADOS EN EL CUESTIONARID POR
FAYOR UTILICE OTRO EXPLORATOR 0 INTERKET (EXPLORER MOZILLA CHROME ETC) CON LA MSMA DIRECCION WEB
COMEL FIN QUE PUEDA OSSERVAR OF MANERA CLARA LA ENCUSSTA. GRACIAS.

“Dbligataria

INFORMACION GENERAL

CHDAD o MUNICIPK =
O BOSOTA

) AEDELUN

o cau

) BARRANQUILA

O MANTZALES

) BUCARAMANGA

o Otrex

NOMEBRE DE LA EMPRESA que diligencia la encussta *

*" Encuesta disefiada mediante la herramienta Google Docs™; el link correspondiente es:
<https://docs.google.com/spreadsheet/viewform?formkey=dGFZdnpSTTMwZVZ40E1mZUxPWGxPdXc6MQ>
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(Continuacion)
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ANEXO E

RESUMEN GRAFICO DE LA INVESTIGACION DE MERCADOS*

| Marca |Frecuencia . Cantidad p rome.dio
Rango (¥gs) de clase | (# de labs) F.relativa|F.acumulada por rango (xgs) - .
{Marca x Frecuencia)
0-1 0,5 25 35% 35% 12,5
1-2 15 7 10% 44% 10,5
2-5 35 10 14% 58% L 81% 35 263 |12%
5-10 7.5 6 8% 67% 45
10-15 125 3 4% 71% 37,5
[ 1520 | w5 [ 7 [ 0% [ et _ INETTI -
20-30 25 5 7% 88% 125
30-50 40 2 3% 90% 80
50-80 &5 3 4% 94% 195
80-120 100 1 1% 96% 100
120-150 135 0 0% 96% [ 19% 0 1950/ 88%
150-200 175 0 0% 96% 0
200-500 350 2 3% 99% 700
500-1000 750 _1 1% 100% 750
72 100% 2213
Tatal Total

Frecuenciade uso porintervalos de kg en la sub-muestrade 72
laboratorios cosméticos

10
1%
W
o
210'
£15
[=]
810 -
i
T 5
'
2
5 0
] - ™ w = W ] =] -] -] -] -] o ]
sl s - ~ ] in! L il Al L] - L] L= 2 =
fre " -] " ] e -] il - "f" o -
=] - ~ L] " = = =) =] '
© ~ a -] g
n - - ~
Kilogramos [ ko) A
F. Relativa .
' F. Relativa Acumulada
a0%
2o 120%
30% ‘\ 100% —— .
255 \ 0%
0% X ol It
15% \/.\ 20% o
10% ¥ \M 20%
5% L \'.--v\__ 0% —_— -
a5 Y e - N W o W o o = g © o = o ©
T ¥4 s 2 8 8 BB S8 E g g g
71;:DHNEEE&EQD$T¢W|{|3 ﬁHNmm%EE%g.
R - Kilogramos (Kgs) v
Kilogramos (Kgs) u

“8 Tabla y graficos elaboradas por el autor en base a resultados de la investigacién de mercados.
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ANEXO F

OFERTA DE ANTIOXIDANTES: Comparativo de precios

NCOREEEDE TS TI;’D DE ANTIOXIDANTES {SIKg}
EMPRESA V.E EDTA
CIUDAD SEDE
PROVEEDORA AlS% LIGUIDA I Benzo-
BHT BHA V.B3 | W.C{Sin recubrir Tinogard (TTy TS otro (s
ANTIOXIDANTES f , [Polva TOCOFEROL gerd (TTy75) BASF TRILOM B D[::lgz::l% TETRASODICO|  fenonas s NATURALES
soluble) ACETATO
BOGOTA BELLCHEM 516.000 | 575.000 $ 19.000 $ B0.000 5135.000 5 3.000 518.000 | $5.000
B/QUILLA NORTH CHEMICALS S 19.000 5 105.000
[BoGoTa QUIMIFAST 517.400 | $E5.000 | 330,000 4 20,000 § 115,000
BOGOTA CIACOMEQ $ 22,000 5 140.000 $9.600
SOLVENTES GLICOLICDS =
Extracto Ginkgo Biloba
573.000; Extrecto dé cirugla
BOGOTA FIPROQUIM §128.700 519.000 5$130.500 (8.3) 535.960, Extracto de
Romero $48.500; Eract
de canelz §55.100
. Acida Citrico=53.800;
BOGOTA ROCSA $116.000 USS2E + iva. 520,650 | $16.000 D-Pantenol=54s.700
Sede B/MANGA  [MERCAQUIMICOS 5 32,000
BOGOTA PROTOGUIMICA 515.000 4 26.000 5155.000 $4.900
Acido Citrico=53.600;
BOGOTA C.I, Comercial FOX Metabisulfate de
50dio=52.000
- Acido Citricos54,200;
BOGOTA UMNIRED QUIMICAS 4 50,000 S 28.000 $ 114,000 D-PantenclzSad. 500
" Acido Citrico=35200; | Heligenal (Extracto
Ll i 137. 42, 42, I ¥ .[ !
MEDELLIN 523.000 | $137.000 | $42.000 $42.000 5 100,000 320,000 Especificar D-Pantenol=<ss.000 girasol]=558.000
EXTRACTOS GLICOLICOS
DE: Aloe Vera, Castafia de
$132.000{De
MERQUINMIA I Inglias, Hidroglicol centella
DAMISCO); AtidoCitrico=g5.000;| . CETTT
B/QUILLA S 20.000 $156.000{De 5 35.000 5 18.500 D-Pantancl=353.500 assatlc‘a.ledroghF!ul i
BASF) Algas, Hidraglicol
I Querating, Naranja Brazil
_____________________________ I I N | (N R S AlD3 24,
PROMEDIOQS = | s 18.400 [$ 117.000|S 40.667| %$28.375 |[$90.000| $126.088 $3.000 |$19.230| $8.875 |$130.500

Fuente: El autor.

170



8m

DISTRIBUCION DE PLANTA PROPUESTA

ANEXO G

)

|
/ INGRESO DE PERSONAL \r

T (]
og |[E . e '
ONA DE EMPLEADOS 4 g 4 I (= < =
DE PRODUCCIEN 2) PICADO ' ° i E ;I = ;I
5 =f=
SECADD - —
“?“ = REL ADMINIZT RATIVE |
x 5
1) Almacenaj . AN %E [3
h s F, A @ GALAJUHT A%
IMeS pEC GO P =
yseleccionde - -
MYV. 6) Almacenaje : g Iy @ 1
extractos | | MESADEPESAE-| .-~ o W.C CAFETERA
cokT oA DE
S]INSPECCDN 4) PLANT AS EXTRACT ORAS ED AN 80
i
25m

Fuente: El autor.
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ANEXO H

DESCRIPCION DE SIMBOLOS DEL DIAGRAMA DE FLUJO

Terminal: Indica inicio o final del flujo.

Documento: Representa cualquier tipo de documento que entre, se utilice,

genere o0 salga del proceso.

Decision o alternativa: Es un punto dentro del flujo con varios posibles

caminos.

Conector: Es un enlace de una parte del diagrama en otro lugar.

Conector pagina: Enlace de una pégina a otra.

Preparacidn para operacion.

Operacién: Ocurre cuando un objeto estd siendo modificado en sus
caracteristicas, se esta creando o agregando algo, o se prepara para otra
operacion, transporte, inspeccién o almacenaje. Ocurre también cuando se

da, recibe informacion o planea algo.

Inspeccidn: Se revisa el producto en esa fase para identificar, verificar o

comprobar ciertos parametros de calidad o cantidad.

Operacién — Inspeccion: Es una operacion donde se revisan los parametros

de la misma.

Almacenamiento: Consiste en retener o guardar por cierto tiempo, algin

resultado de un proceso.

Transporte: Cuando un objeto o grupo de ellos son movidos de un lugar a

otro, excepto cuando forman parte de una operacion o inspeccion.

Demora: Se interfiere el flujo de un objeto o grupos de ellos. Con esto se

retarda el siguiente paso.

Fuente: M. Zaragoza, unidad 2; Tabla elaborada por el autor.
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ANEXO I. Diagrama flujo de extractos naturales de romero, salviay hojas de guayaba.

DIAGRAMA FLUJO DE EXTRACTOS ANTIOXIDANTES - CIBIMOL

Elaborado por: EDISON ALMEYDA

Fecha: 15 De Junio de 2011

Material vegetal (MW}
de romero o salvia

uhojas de guayaba _
- =

Recepcidn .
MV 30 minutos
Transporte a
Almacen h.V.

Almacen
amiento
M.

Seleccién
vy limpieza

|:> Transporte a Picado.

30 minutos

Perdida del 1% del M.V

Picado

10 Kgs en 2.5 hrs - Salvia
10 Kgs en 2.5 hrs - Romero
OKgsen 3 hrs-Hojasde G

:{> Transporte a Secado.

(18 horas)

! Pierde +/-22% peso :

g Para obtener 500 grs de clu, é

= ingresan al hormno H

: 650 grs - Salvia H

¢ v'650 grs - Romero H
Pesaje

~'750 grs - Hojas de G.
|:> Transporte a
|

10 minutos

Extractor SFE.

500 grs en el portamuestra
(para cada especie)

4.5 hrs — Salvia y romero
4.85hrs — Hojas de guayaba

Control de
calidad

10 minutos

Salvia—-11.75¢g
Rendimiento = 2.35 %
(g de extracto/g de M.V}

Descargue Romero - 2,62 g
E"'X_E:é?izn Rendimiento = 1.92 %
(g de extracto/g de M.V}

Hoja de guayaba - 585 g
Rendimiento = 1.17 %
(g de extracto/g de M.V}

Transporte a Embalaje
jalmacén extractos.

Embalaje

15 minutos
extracto

Almacena 10 minutos
miento de

extractos
Descarga

residuo 15 minutos

M.

Fuente: CIBIMOL, gréfico elaborado por el autor.
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ANEXO J

FOTOS DEL PERSONAL DE LABORATORIO, MAQUINAS Y EQUIPOS
QUE INTERVIENEN EN LAS EXTRACCIONES

Picador/triturador forrajero TRF 300,
metallrgica TRAPP LTDA (Jaragua do Sul, Brasil)

Extractor de fluido supercritico
THAR SFE-2000-2-FMC50.
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(Continuacion)

Horno de secado, Indumegas (Bucaramanga,
Colombia), T+ 2 °C

Impresora adhesiva de
etiquetas BROTHER QL-570.

Equipos cromatograficos y personal
cientifico del laboratorio del CIBIMOL
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ANEXO K. MANUAL DE FUNCIONES PROPUESTO

EXTRACTOS REVISION Ne° 1

NATURALES DE MANUAL DE FUNCIONES

COLOMBIA Ltda. Pagina 1 de 1
GERENTE GENERAL
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Horario L-V 7-12 p.m; 2-6 pm. / Sab. 8-11 a.m.

Nombre del cargo del Jefe Inmediato Junta Directiva

2. OBJETIVO GENERAL

Brindar soporte gerencial de la empresa en aspectos de marketing, de personal, financieros, de
produccion y de calidad, y que se desarrollen dentro de los procedimientos establecidos.

3. FUNCIONES

Representar legalmente la empresa.
Planear, dirigir y controlar todas las actividades de la empresa.
Supervisar y participar en la elaboracion del presupuesto anual.
Realizar y gestionar los contratos con los clientes.
Contactar clientes potenciales y mantener las estrategias de marketing.
Supervisar las labores del personal a cargo, y la calidad de los productos.
Coordinar las labores de mantenimiento preventivo y correctivo de los equipos.
Revisar quincenalmente el estado de cuentas de la empresa.

Cumplir los reglamentos y normas generales.
0 Todas las demas funciones que su cargo amerite o le sean asignadas.

'—‘“0.00.\‘.@5-“.#.‘*’!\’!—‘

4. REQUISITOS DEL CARGO

e EDUCACION: Titulo universitario como Administrador de empresas o afines.
e EXPERIENCIA: De uno (1) a tres (3) afios en cargos relacionados con el area gerencial.
e HABILIDADES y/o DESTREZAS:

1. Agilidad en la toma de decisiones.

2. Conocimiento en sistemas.

3. Actitud Proactiva.

5. RESPONSABILIDADES

v’ Ser confidencial con los contratos hechos y con la informacién de la empresa.
v’ Supervisar y mantener el orden organizacional en el personal.
v Responder por las cuentas y dineros de la compafiia.

Firma del Jefe Inmediato
Elaborado por Fecha

Ing. EDISON ALMEYDA Octubre de 2011
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EXTRACTOS REVISION Ne° 1
NATURALES DE MANUAL DE FUNCIONES

COLOMBIA Ltda. Pagina 1 de 1
SECRETARIA
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Horario L-V 7-12 p.m; 2-6 pm. / Sab. 8-11 a.m.

Nombre del cargo del Jefe Inmediato Gerente General

2. OBJETIVO GENERAL

Apoyar las labores del gerente general: atendiendo llamadas telefénicas, correos corporativos,
clientes que lleguen a la empresa, archivando documentos, llevar la agenda del gerente. Brindar
compafiia igualmente a los demas cargos.

3. FUNCIONES

L

Atender las llamadas y correos de los clientes.

2. Recibir la documentacién de todas las areas de la empresa, ordenarlas y archivarlas,
llevando un control de los mismos.

3. Levar la agenda del gerente.

4. Conformar el acta cuando se conformen las reuniones en la sala de juntas de los socios
de la empresa y los empleados.

5. Velar por el orden y aseo de las instalaciones de la empresa.

6. Realizar oportunamente los pedidos de materia prima y llevar un control en el cobro de
facturas a los clientes.

7. Todas las demas funciones que su cargo amerite o le sean asignadas.

4. REQUISITOS DEL CARGO

e EDUCACION: Bachiller académico.
e EXPERIENCIA: De uno (1) a tres (3) afios en cargos relacionados con el cargo.
e HABILIDADES y/o DESTREZAS:

1. Responsabilidad en la asignacion de tareas.

2. Conocimiento en sistemas.

3. Actitud Proactiva.

5. RESPONSABILIDADES

v" Velar por el correcto y buen uso de los computadores en la empresa.
v’ Establecer un contacto amable y cordial con los clientes.
v/ Mantener archivados y ordenados todos los documentos y facturas de la compafiia.

Firma del Jefe Inmediato
Elaborado por Fecha

Ing. EDISON ALMEYDA Octubre de 2011
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EXTRACTOS REVISION Ne° 1
NATURALES DE MANUAL DE FUNCIONES

COLOMBIA Ltda. Pagina 1 de 1
AUXILIAR CONTABLE - COMERCIAL
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Horario L-V 7-12 p.m; 2-6 pm. / Sab. 8-11 a.m.

Nombre del cargo del Jefe Inmediato Gerente General

2. OBJETIVO GENERAL

Llevar la contabilidad de la empresa, asi como el establecimiento de relaciones comerciales con
los clientes en la empresa.

3. FUNCIONES

1. Realizar las notas contables de la empresa.

2. Estar pendiente del pago de impuestos y tramites legales; debe apoyarse en el revisor
fiscal cuando se realicen estas labores.

3. Presentar informes contables mensuales.

4. Recibir facturas de proveedores, realizar el tratamiento contable y pasar a la secretaria
para su archivo.

5. Realizar una blasqueda de clientes potenciales basado en las estrategias de marketing

gue disponga la compafiia.

Efectuar, junto con el gerente, visitas a los clientes.

Rendir un informe comercial mensualmente.

Todas las demas funciones que su cargo amerite o le sean asignadas.

© N

4. REQUISITOS DEL CARGO

e EDUCACION: Titulacién universitaria en contaduria.
e EXPERIENCIA: De uno (1) a tres (3) afios en cargos relacionados con el cargo.
e HABILIDADES y/o DESTREZAS:

1. Conocimientos en gestiéon comercial.

2. Conocimiento en sistemas.
3. Actitud Proactiva.

5. RESPONSABILIDADES

v Llevar un control contable oportuno. Confidencialidad en la informacién.
v" Velar por el correcto y buen uso de los computadores en la empresa.
v’ Establecer un contacto amable y cordial con los clientes.

Firma del Jefe Inmediato
Elaborado por Fecha

Ing. EDISON ALMEYDA Octubre de 2011
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EXTRACTOS REVISION Ne° 1
NATURALES DE MANUAL DE FUNCIONES

COLOMBIA Ltda. Pagina 1 de 1
JEFE DE PRODUCCION
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Horario L-V 8-12 p.m; 2-6 pm. / Sab. 8-11 a.m.

Nombre del cargo del Jefe Inmediato Gerente General

2. OBJETIVO GENERAL

Programar, controlar y dirigir cada uno de los procesos de extraccion de antioxidantes naturales
en la empresa y velar por la efectividad de las tareas.

3. FUNCIONES

Programar la produccion de la planta.

Dirigir y controlar el trabajo de los operarios y las maquinas extractoras.

Definir los procesos a seguir en la elaboracién de los extractos, acorde al plan de
marketing gestionado por la gerencia.

Establecer los presupuestos de produccion para los insumos requeridos y productos
terminados.

Velar por el correcto funcionamiento de los equipos de la planta.

Presentar informes de produccion a la gerencia.

Fijar los lineamientos de calidad de los procesos y productos.

Implementar indicadores de gestidn y estrategias de mejoramiento continuo.

Coordinar los mantenimientos y asesorias permanentes referentes a la extraccion.

O Todas las demas funciones que su cargo amerite o le sean asignadas.

wn e
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4. REQUISITOS DEL CARGO

e EDUCACION: Titulacién universitaria en ingenieria quimica o quimica.
e EXPERIENCIA: De uno (1) a tres (3) afios en cargos relacionados con el cargo.
e HABILIDADES y/o DESTREZAS:

1. Responsabilidad en la asignacion de tareas.

2. Conocimiento en sistemas.

3. Actitud Proactiva.

5. RESPONSABILIDADES

v" Velar por el correcto y buen uso de los equipos en la planta.
v Mantener los niveles de produccién acorde a las estrategias de marketing.
v Tener confidencialidad con los procesos extractivos de la empresa.

Firma del Jefe Inmediato
Elaborado por Fecha

Ing. EDISON ALMEYDA Octubre de 2011
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EXTRACTOS REVISION Ne° 1

NATURALES DE MANUAL DE FUNCIONES

COLOMBIA Ltda. Pagina 1 de 1
AUXILIAR DE PRODUCCION
1. IDENTIFICACION DEL CARGO
Horario L-V 8-12 p.m; 2-6 pm. / Sab. 8-11 a.m.

Nombre del cargo del Jefe Inmediato Jefe de Produccion

2. OBJETIVO GENERAL

Apoyar los requerimientos del jefe de produccién, operando eficientemente las maquinas,
vigilando y controlando el correcto funcionamiento de las tareas en la planta.

3. FUNCIONES

1. Manipular el material vegetal, almacenarlo, cortarlo, y demas funciones que el jefe de
produccion le indique.

Operar las maquinas que el jefe de produccién le asigne.

Mantener y controlar la calidad de los extractos, previa indicacién de su jefe.

Mantener el orden en el puesto de trabajo, al fin de facilitar el desarrollo de las
actividades de produccion diarias.

Mantener aseada la planta de produccién.

Empacar y etiquetar los viales con extractos naturales.

Apoyar las labores de mantenimiento de las maquinas.

Capacitarse en diversas técnicas cada vez que sea requerido por la gerencia.

Todas las demas funciones que su cargo amerite o le sean asignadas.

PN
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4. REQUISITOS DEL CARGO

e EDUCACION: Bachiller académico.
e EXPERIENCIA: No requiere.
e HABILIDADES y/o DESTREZAS:
1. Responsabilidad en la asignacion de tareas.
2. Preferiblemente hombre dado que las labores involucran fuerza fisica.

3. Actitud Proactiva.

5. RESPONSABILIDADES

v" Velar por el correcto y buen uso de los equipos en la planta, asi como del aseo.
v Vigilar el funcionamiento de las maquinas y equipos de laboratorio.

v Tener confidencialidad con los procesos extractivos de la empresa.

Firma del Jefe Inmediato
Elaborado por Fecha

Ing. EDISON ALMEYDA Octubre de 2011

Fuente: El autor.
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ANEXO L

FORMAS DE CONSTITUCION LEGAL DE UNA EMPRESA EN COLOMBIA

Conformacién Namero socio (s) Responsabilidad Organizacién Razdn soclal
; Una persona. Ideal ; i . G
PERSONA NATURAL Se suscrbe ante | Responde con su propio patrimonio |No requiere estructura juridica ni de |Es el nombre de |a persona u otro
: para : S ; e s - :
notaria. ante cualquier accion realizada. administracion complejas. nombre cualquiera.
emprendedor
Sociedad por (5 suscnbeppworrad Estructura libre de organizar por los| & ombre de la empresa se
acciones g"écm”:::";: comerz = Uno o mas Los socios responden hasta el accionistas guienes deben designar :Ef::;:::{;b::;lgzss’“s' !
simplificada , accionistas monto total de sus aportes un representante legal de la
P (SAS) por escritura publica compaiia responden ikmitada y
4 en la notania solidariamente con su patrimonio.
E z
£OS S0CS TeRpINCeri Co Yk Se debe definir el tempo que El nombre de la empresa se
R respectivos aportes pero en algunos
Sociedad Limitada Se suscribe mediante Minimo 2 socios cas':)es s 'nplos & nﬁ: los 35 49355 durara la empresa y designarun  [sigue con la abreviatura "Ltda.”, de
S (Ltda,) escritura publica en l:néximo 25 Y 157 &el g:’.) o de c:mefcio 'se gerente para manejarla. El capital  [lo contrario los socios responden
0 “ notaria Y dig ; i se representa en cuotas de igual  |ilimdtada y solidariamente con su
autonza la responsabilidad imitada - ) s
ERAN valor por los socios patrimonio
N y solidaria
A Los socios responden hasta por el |Se debe definir el ttempo que
monto 0 aporte de capital respectivo |durara la empresa; la
que han suministrado para la administracion de ésta sociedad se |Su razon social sera la
J Sociedad Anénima Se constituye Minimo 5 sociedad. El capital se representa  |desamolla con la asamblea general [denominacion que definan sus
U (SA) mediante escritura a'cuom ctas en acciones de igual valor que son  |de accionistas quienes definen el  |accionistas pero seguido de las
R ) publica titulos negociables todo ello es el |revisor fiscal y la junta directiva, palabras "Sociedad Andnima” o su
capital autorizado v se debe aclarar |quien a su vez define al gerente. abreviatura "S. A"
i cuanto de esto es capital suscrito y |quien es la persona que asume la
D cuanto capital pagado representacion legal de la sociedad
.".OS. SOH0S respopdgn sokidaria, Se debe definir el tiempo de . )
| ilimitada y subsidiariamente por La razdn social se forma con el
duracion de la empresa, el que
todas las operaciones sociales : 3 nombre completo o solo apellido
c Se constituye Cada socio debera entregar sus eses0 SNt 30008, QRS 8 de uno de los socios. seguido de
Sociedad : 3 . ) : 9 vez podran delegar la X ou
A X mediante escritura Dos o mas socios. |aportes en capital, especie o con la palabra "y compaiiia”,
Colectiva Z administracion de 1a sociedaden |, -
publica trabajo, definiendo de ésta manera 5 ‘hermanos” o "e hijos” Esto quiere
el capital social de la empresa, el PIES PRSI EINS, PeI) decir que no padra ir un nombre
cual m tiene ni un ml‘nirrlr:% ni uﬁ pirendo etja postiiad.de de unlxtraﬁ::n la razén social
maximo sequn |a ley comercial Agenciin.o. gestionarNegoEio -
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(Continuacion)

Conformacion

Numero socio (s)

Responsabilidad

Organizacion

Razon social

P Z0wW>XxMmMT

P0O—0—3xCc

Sociedad
comandita simple

Se constituye
mediante escritura
publica.

Entre uno o mas
socios gestores y
uno o mas socios
comanditarios o
capitalistas.

Los socios gestores responden
solidaria, ilimitada y directamente
por las operaciones y los socios
capitalistas o comanditarios solo
responden por sus respectivos
aportes. Los socios capitalistas o
comanditarios aportan capital
mientras los gestores aportan la
administracion de los capitales y el
desarrollo de los negocios.

Se debe definir el tiempo de
duracion de la empresa. Solo los
socios gestores podran administrar
la sociedad o delegar esta
administracion en terceros, cosa
que no podran hacer los socios
capitalistas.

La razon social se forma
exclusivamente con el nombre
completo o solo apellido de uno o
mas socios colectivos
comanditarios o gestores; seguido
de la palabra "y compafiia” o su
abreviatura "& Cia", y seguido de
la abreviacion "3. en C".

Entre uno o0 mas

Los socios gestores responden
solidaria, ilimitada y directamente
por las operaciones y los socios
capitalistas solo responden por sus
respectivos aportes. El capital se

Debe definirse el tiempo de
duracian de la empresa; solo los

La razon social se forma
exclusivamente con el nombre
completo o solo apellido de uno o

Sociedad Se constituye socios gestores y ; . socios gestores podran administrar |mas socios colectivos, seguido de
. ) i o representa en acciones de igual . " .
comandita por |mediante escritura por lo menos 5 . . la sociedad o delegar esta la palabra "y compafiia” o su
. . ) . valor, que son titulos negociables L = . o e ;
acciones publica. socios capitalistas o L administracion en terceros, cosa  |abreviatura "& Cia" sequido en
o aportados por los capitalistas e . :
comanditarios. ; ) ! que no podran hacer los socios todo caso por las palabras
inclusive par los socios gestores, - I )
; capitalistas. Sociedad en Comandita por
quienes separan su aporte de ) " : " "
. - Acciones" o su abreviatura "SCA".
industria el cual no forma parte del
capital.
Se constituye _ .
mediante escritura Eltiempo de duracion debe estar
acta de constitucion o claramente determinado y su
estatuto ante notario o S.on 3y maximo 10 odos . ) lcatljpltall EStZ expres?dq en apqrtgsd
; : si es para odos los socios estaran aborales, de tecnologia, propieda . )
juez con el debido P _ . . . g p_ P Larazon social debe
Empresa - producciones de representados por su aporte laboral |industrial o intelectual debidamente .
P reconocimiento de ) ) o . : . ) . |acompafiarse conla
asociativade  |n o\ contenido del  |PiEnes. pues sies |y adicionalmente en especie o registrada, en activos y dinero. Sera o
) Y . . ; . : ’ denominacidn "Empresa
trabajo documento una empresa de bienes y responderan de acuerdo a |un director ejecutiva el

Particularmente ésta
empresa debe
registrarse ante el
IMinisterio de

servicios sus socios
seran 20 maximo.

la norma del Cédigo de Comercio.

representante legal de este tipo de
empresa y hara lo que le ordene los
estatutos, creados por la junta de
asociados

Asociativa de Trabajo".

Fuente: Datos CAMARA COMERCIO BOGOTA,; tabla elaborada por el autor.
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ANEXO M

DECRETOS, RESOLUCIONES Y CIRCULARES DEL INVIMA PARA LA
INDUSTRIA COSMETICA EN COLOMBIA

¢ DECRETOS:

- Decreto 677 de 1995: Se reglamenta parcialmente el Régimen de Registros y

Licencias, el Control de Calidad, asi como el Régimen de Vigilancia Sanitaria
de Medicamentos, Cosméticos, Preparaciones Farmacéuticas a base de
Recursos Naturales, Productos de Aseo, Higiene y Limpieza y otros productos
de uso domeéstico y se dictan otras disposiciones sobre la materia. En el
articulo segundo, por ejemplo, se hace mencién a los establecimientos
expendedores de materias primas los cuales suministran los insumos para
fabricar los productos cosméticos. En el articulo siete, se explica el tramite
como una empresa legalmente constituida puede obtener la Licencia Sanitaria
de Funcionamiento que expide el INVIMA para que pueda operar normalmente;
esto se logra una vez que se hace una visita de inspeccion a la planta y se
concluye que es apta para funcionar. El titulo tres del decreto, habla sobre el
Registro Sanitario de los productos y de los insumos de fabricacion.

- Decreto 219 de 1998: En este decreto se reglamentan parcialmente los

regimenes sanitarios de control de calidad, de vigilancia de los productos
cosmeéticos, y se dictan otras disposiciones; se hace énfasis en algunos
numerales del decreto anterior y se modifican otros, como por ejemplo, los
articulos 21 y 22, que tratan sobre los listados oficiales de materias primas y
del uso en los productos cosméticos.

- Decreto 612 del 2000: Se reglamenta parcialmente el régimen de registros

sanitarios automaticos o inmediatos, y se dictan otras disposiciones. Se hace
un énfasis en los registros sanitarios, los cuales debe tener cualquier producto

cosmeético o sus ingredientes de produccion.
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¢ RESOLUCIONES:

Resolucién 002511 de 1995: Se adopta el manual de normas técnicas de

calidad y guias técnicas de analisis para medicamentos, materiales médicos
quirdrgicos, cosméticos y productos varios.

Resolucién 002512 de 1995: Se adopta el manual de Buenas Practicas de

Manufactura Cosmética, para estricto cumplimiento de la industria segun lo
concebido en el decreto 677 de 1995.

Resolucién 02800 de 1998: Se establece el cumplimiento de las Buenas

Practicas de Manufacturas para los Productos Cosméticos Importados en los
casos en que las autoridades sanitarias no emitan el certificado de
cumplimiento de las Buenas Practicas de Manufactura.

Resolucién 03112 de 1998: Se adoptan las normas sobre buenas practicas de

manufactura para productos cosméticos. El numeral 7 del anexo mencionado
en la resolucion, trata por ejemplo sobre el Manejo de insumos, los cuales
deben seguir los procedimientos establecidos para tal fin, siendo registrado
cada despacho y verificada su conformidad; se deben establecer
procedimientos internos sobre la identificacion, transporte de materias primas y
su material de empaque.

Resolucién 3132 de 1998: Reglamenta normas sobre Protectores solares en

Colombia.
Resolucion 2003024596 de 2003: Se UNIFICA el sistema de codificacion de

productos cosméticos. Segun la Decisiéon 516 del 2002 expedida por la

Comunidad Andina de Naciones - CAN, sobre la adopcién del sistema de
Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO) para los productos cosméticos en
todos los paises miembros, Colombia se une a este dictamen con el fin de
armonizar el sistema de vigilancia y control, entendiendo que la Notificacion
Sanitaria Obligatoria equivale al Registro Sanitario que normalmente venia
estableciendo el INVIMA.
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Resolucién 797 de 2004 de la CAN: Es el reglamento documentado de la

Decisién 516 de la CAN, sobre Control y Vigilancia Sanitaria de Productos
Cosmeéticos.
Resoluciéon 003773 de 2004: Se adopta la Guia de Capacidad para la

Fabricacion de productos cosméticos; una vez se adopta la Decision 516 de la
CAN en Colombia, se hace necesario aplicar esta guia para asegurar un nivel
basico de cumplimiento de las Normas de Buenas Practicas de Manufactura de
los fabricantes de productos cosméticos. Es requisito indispensable para
cualquier laboratorio cosmético productor adoptar esta guia para que el
INVIMA le otorgue el Certificado de Capacidad de Produccion con el cual
puede vender los productos elaborados; de igual forma, es necesaria la guia
para obtener la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO).

Resolucién 003774 de 2004: Se adopta la Norma Técnica Armonizada de

Buenas Préacticas de Manufactura Cosmética y la Guia de Verificacion de
Buenas Practicas de Manufactura Cosmética; esta resolucibn mejora y/o
complementa la resolucion 03112 de 1998, expuesta anteriormente y que
tratan la misma temética.

Resolucion 1333 de 2010 de la CAN: Se realizan adiciones a la resoluciéon 797

de 2004 de la CAN, junto con los criterios de homologacién de la codificacion
en materia de cosméticos, formatos para la Notificacion Sanitaria Obligatoria
(NSO) de productos cosméticos, su renovacion, reconocimiento, cambios,
cadigo INCI, entre otras.

Resolucion 1418 de 2011 de la CAN: Se hacen adiciones a la resolucion 797

de 2004 de la CAN, el cual habla de los Limites de contenido microbioldgico en
los productos cosméticos; en esta resolucion se muestran diferentes cuadros
donde se describen los contenidos microbiologicos permitidos en los productos

cosméticos.
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¢ CIRCULARES:

Circular_externa 041 de 2002: Se informa a la industria cosmética y de aseo

sobre la Decision 516 de la CAN (que trata sobre la adopcidn de la NSO).
Circular externa 10000138 2004: Habla sobre la no necesidad de expedir en

las etiqguetas de los productos cosméticos, la fecha de vencimiento; no
obstante, es importante para el laboratorio productor tener un analisis del
producto terminado donde se especifiguen estas caracteristicas para que el
INVIMA, durante las visitas de inspeccion, avale los procesos de elaboracion
de las empresas.

Circular 100167 de 2009: EI INVIMA comunica a los establecimientos

importadores, fabricantes o comercializadores de productos de higiene
doméstica, y absorbentes de higiene personal, que como resultado de la
armonizaciéon normativa de la decisiéon 706 de 2008 de la CAN, se adopte en

estos productos la Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO).
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ANEXO N

DEFINICION DE CONTRATOS DE LICENCIA Y TRANSFERENCIA DE
TECNOLOGIA

Un contrato es un acuerdo realizados entre dos o mas partes con un fin en

particular. Existen diversos tipos de contratos, como son*’:

a) Contratos de empresa: No existe un concepto de mercantilismo en ellos

(compra o venta de un bien), pero se celebran con el fin de alcanzar unos
objetivos particulares dentro de la empresa; ejemplos de estos son los
contratos civiles (entre particulares y la empresa), los contratos administrativos
(uno de los contratantes es un 6rgano gubernamental representado por un
servidor publico y se hace con la empresa con un fin especial), los contratos
laborales (los que normalmente se realizan entre un empleado y un
empleador), y los contratos internacionales (como por ejemplo, una

compraventa hecha con un una empresa en otro pais).

b) Contratos mercantiles: Tienen caracter de mercado (comprar o vender algo,

tangible o no), los cuales estan clasificados en dos: tipicos y atipicos. Los
contratos tipicos son aquellos que son reglamentados por un sistema legal,
como por ejemplo, una compraventa realizada entre dos particulares sobre la
compra de un carro (el uno vende y el otro lo compra), donde la factura del
mismo constituye de por si una garantia de que el bien obtenido es legal y la

transaccion es transparente.

En el caso contrario, un contrato atipico no tiene documentos como respaldar

legalmente una negociacion y son mayormente sobre bienes intangibles, por lo

“ MABARAK CERECEDO, Doricela. Contratos de transferencia de tecnologia [en linea]. En:
<http://letrasjuridicas.com/Volumenes/20/mabarak20.pdf> [citado Abril de 2011].
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gue se hace necesario idear un contrato entre las partes donde se estipulen
todo tipo de obligaciones y condiciones con las cuales se ha de validar cierta
transaccion (por ejemplo, licenciar un software).

Existen variados tipos de contratos mercantiles que se realizan entre distintas
organizaciones, como por ejemplo los arrendamientos y factoraje financieros,
los contratos de agencia y los contratos de transferencia de tecnologia; en
estos casos, se transfiere de manera definitiva o temporal los derechos
derivados de bienes inmateriales, dentro de los cuales quedan comprendidos
de manera importante la llamada propiedad intelectual (derechos del inventor o

autor que desarrollé sobre un conocimiento)®.

La tecnologia es “el conjunto de conocimientos, sistemas y procedimientos
disefiados con rigor cientifico por las personas y que se emplean con el propésito
de hacer mas aprovechables los beneficios econdmicos o practicos que se
obtienen en el desarrollo de actividades, ya sean industriales o comerciales en
general, satisfaciendo asi las necesidades del hombre™*; transferir la tecnologia
seria entonces, ceder a otros los conocimientos de una investigacion para que
sean explotados por la industria y aplicados en la mejora de las condiciones de

vida humana.

Un contrato de transferencia de tecnologia es “un acuerdo de voluntades por
medio de la cual una de las partes, llamada proveedor, transmite a otra que se
llama receptor, un conjunto de conocimientos organizados para la produccion

I”°2: para esto existen dos aspectos de contrato: el administrativo-legal,

industria
donde participa el gobierno y queda sujeto a las normas del derecho publico, o el
contractual en el que las relaciones juridicas se establecen entre particulares y

estdn sujetas al derecho privado. De este modo, realizar un contrato de

* Ibid., p. 6.

* bid., p. 7.

°2 ALVAREZ SOBERANIS, Jaime. La regulacion de las invenciones y marcas, y de la Transferencia
de Tecnologia. Editorial Porria, México, 1979. p. 247.
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transferencia de tecnologia, permite al creador del conocimiento (o mejora del
mismo), reconocer su autoria intelectual, respetar la confidencialidad de sus
conocimientos Yy recibir por parte del aplicador de la tecnologia, una retribucién de
los beneficios econdmicos derivados de la explotacion de sus productos; con este
contrato, se establece entonces una relacion juridica con el aplicante de la
tecnologia (mediante un documento firmado por las partes), y asi formalizar el uso

del conocimiento aplicado.

Existen cuatro clases de contratos de transferencia de tecnologia: el Contrato de
cesion de derechos o acciones (el duefio del conocimiento cede su tecnologia a
cambio de un valor econdmico), el Contrato de licencia de propiedad intelectual
(se cede un conocimiento, marca, know how, derechos de autor, etc., que ya esta
patentado, por un valor, tiempo determinado y area de aplicacion, especificado por
el licenciante), el Contrato de franquicia (se otorga la explotacion de una marca,
conocimiento, etc., por cierto tiempo y bajo ciertas condiciones, donde el
licenciante obtiene por ello regalias del acuerdo), y los Contratos de licencia para

el uso o explotacién de un conocimiento cientifico o tecnolégico®.

En este ultimo caso, la licencia es una de las figuras contractuales mas usadas en
la contratacion, ya que puede ser usada como una herramienta para realizar la
transmision de diferentes bienes inmateriales, tales como invenciones no
patentadas, solicitudes de patente, secretos empresariales (know how), trazados
topogréficos de circuitos integrados, derechos de obtentor de variedades
vegetales, derechos de autor sobre programas de computador y, por supuesto,
patentes™*; de este modo, el conocimiento no necesariamente debe ser patentado
(una patente es costosa y toma tiempo tramitarse por las autoridades que otorgan
el titulo), pero si debe haber garantia por parte del autor que su tecnologia es

nueva o a sido mejorada respecto de otras similares. El contrato de licencia, debe

*¥ MABARAK CERECEDO, Doricela. Op. cit., p. 9.
** 3. PROGOFF. Understanding the Intellectual Property License, Berlin. Springer, S. & B. p. 112.
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realizarse en contexto con la legislacion mercantil del pais, redactarse por
expertos que conozcan del tema tecnolégico y contractual, con el fin de dar
certeza y claridad a los derechos y obligaciones de los contratantes, y evitar asi
posibles confusiones entre las partes®; en este contrato, deben haber por lo
menos cuatro items importantes para definir su formalizacion: la naturaleza
juridica del contrato (contexto referente a le ley), el contenido (qué se esta
pactando entre las partes, tiempo, dinero, etc.), obligaciones del licenciante y

obligaciones del licenciatario. Un ejemplo serian las licencias de software®®.

> MABARAK CERECEDO, Doricela. Op. cit., p. 10.

*® GUERRERO GAITAN, Manuel. Tipologia de contratos de transferencia de tecnologia. En:
<http://portal.uexternado.edu.cof/irj/qgo/km/docs/documents/UExternado/pdf/5_revistaPropiedadinma
terial/rpi%2013/ManuelGuerrero.pdf> [citado Julio de 2011].
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ANEXO O

CALCULO DE COSTOS DE SERVICIOS PUBLICOS (ELECTRICIDAD Y AGUA)

COSTOS DE ELECTRICIDAD POR CADA EXTRACCION

:Picadura i Horno i Extractor SFE
! ! ! Bafio | Extractor | Colector| Bomba
Potencia requerida (kW) I 175 1 117 1 124 1,06 0,45 078
Salvia | I | Salvia
(paraBs0 I 016 | I (para 500 3 25 45 25
oy | I
Romero | I | Romero
Horas invertidas de | (para 650 : 016 : 18 : {para 500 3 25 45 25
equipo qrs) | | L grs)
| | |
H. Guayabal I IH. Guayaba
(para 740 : 023 : : (para 500 | 335 | 285 485 285
grs| | | I grs)
1 1 1
WU de cad | Salvia I 028 | : 3,72 2,65 2,025 1,95 10 345 | Totales Kivh
e cada especie t T . . - por planta e
eotenciams moedse |ROMETO | 028 1 2106 y__ 372 | 265 | 2025 | 19 | 10345 | gepacror
H. Guayaba! 0403 ! I 4154 | 3021 | 2183 | 2223 | 11581 sFE
$/kWh $ 330,14 |§330.14] $ 330,14
cosTO(§)  |Salvia 1| $92 | | $3.415[ cos
energético Romero | $92 | $6.953, $3.415 Ex;rr;;;gc;alcscFE
KWh* 5/ h) H. Guayaba : $133 : : $3.823 | porespecie

Fuente: Autor.
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(Continuacion)

Costo energético

Enel ANO1
(1 Picad, 2
hornas, 3 SFE)

Picadora (parz 2 axtracciones) 5317,76
Horno (pars 2 extracciones) 56.952.75
Extractor 1 (Salvia) 53.415,30
Extractor 2 (Romera) 53.415,30
Extractor 3 (H. Guayaha) 53.823,19

Total costo energético 3
gxtracciones =

Fentracciones pordis delas 3
gIpecies =
Costo energético/dia =
Costo energético/mes =

Costo energético/fano =

$17.924,23

2

§ 35.848,58

$ 860.365,97

$10.324.391,63

Costo energético

. Costo energiz .
(%) Costo energia (5) (%) Costo energia por
de las 3 especies
jpor cada 650 grs e especie, de cada 500
de especie picado secadas 2050 grs rs a extraer
g g entre todas) &
PICADCORA HORMO EXTRACTOR SFE
Costo energiz 1
SALVIA $ 92,44 $341530 [ sola SFE que
extrae SALVIA
Costo energia 1
ROMERC 59244 5341530 :, sola SFE que
56.952,75 extrae ROMERD
Costo energia 1
zola 5FE que
H.Guayaha 132 38231 >
¥ $132,38 5382319 : extrae H.
GUAYABA
£317,76 % 6.052,75 $10.653,78
Total costo Total costo _ .
, , otal costo energetico
energeticode 1 | energeticode 1
) ) de 3 extractores SFE,
picadora, (valor harna, (valor -
[valor cubre 3
cubre 3 cubre 3 ) . )
, , extracciones)
extracciones) extracciones) '

En el ANO 2
(1 Picad, 2
hornos, 3 SFE)

Picadora [parz 2 extracciones) 5332.06
Horno (pars 3 extracciones) 57.2683,62
Extractor 1 (Salvia) 53.568,99
Extractor 2 (Romero) 53.568,99
Extractor 3 (H. Guayaba) 53.995,23

Totzl costo energéticn 3
extracciones =

Fentracciones pordis delas 3
EIpECies =
Costo energético/dia =
Costo energetico/mes =

Costo energético/ano =

$ 18.730,88

2

$37.461,77

$ 899.082,44

$10.788.989,25

Fuente: Autor.
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(Continuacion)

Costo energético

Costo energético

Picadora (pzrz 3 extracciones) S 347,00 Picadora (pars 3 extracciones) 5382,62

En el ANO 2 |HOrno (pars 3 extraccicnes) 57.592,58 En el ANO 4 |HOMMO (par= 3 extracciones) 57.934,24
i1 Picad, 3 |[Extractor1{Salvia) 53.729,59 {1Picad, 3 |Extractorl{Salvia) 53.597,42
hornes, 3 5FE) |Extractor 2 (Romero) $3.729,59 hornes, 3 5FE) |Extractor 2 (Romera) $3.897,42
Extractor 3 (H. Guayaba) 54.,175,01 Extractor 3 (H. Guayaba) 54.362,89

Totzl costo energético 3

gxtracciones =

$19.573,77

Feuwtracciones pordisdelaz 3

gzpeciez=

4

Costo energético/dia =

§78.295,10

Costo energético/mes =

$ 1.879.082,29

Costo energético/fano =

Totzl costo energético

extracciones

3
Festracciones pordizde la= 3

Costo energético/dia =

Costo energético/mes =

En el ANO
{1Picad, 4

hornos, 3 SFE)

S 22.548.987,53 Costo energético/afio =
Costo energético
Picadora |para 3 extracciones) 5378,93
[ Horno (pars 3 extracciones) 58.291,28
Extractor 1 (Salvia) 54.072,81
Extractor 2 (Romera) 54.072,81
Extractor 3 [H. Guayaba) 54.,559,22

Total costo energético 3
gxtraccionss =

#extracciones pordiade las 3
gzpeciez=

Costo energético/dia =
Costo energético/mes =

Costo energético/fano =

$21.375,05

5,33

$113.929,02

$ 2.734.296,45

$32.811.557,43

$ 20.454,59

4

$81.818,37

$1.963.641,00

$23.563.691,97

Fuente: Autor.
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RESUMEN COSTOS DE SERVICIOS PUBLICOS

Inflacién = 4,5% afio a afo.

Costos ENERGIA ELECTRICA (§)

Produccion A-:Im;m;acmn Costo AGUA mﬁmﬂ o |CostoASED SEEZ?ET;:IPEEE‘J?SS
entas § §
TOTAL : it ’ . ’ TOTAL
Consuimida por | Consumas vari " | TOTALAdmyy | COSTO )

e | e ) proecin | o SERVICIOS || % Produccidn| % Ay

lamaquinana | (3% maquinaria) | _ del ot (19% del total) SlBLICOS
DIA | 53584 51792 | §37641 | S6643 | $44.284 | s3000 [ 5450 | 5600 $48334(| $41.083,51 | $7.250,03
MEST | 5860385 | 543018 | $903.384 | 159421 | $1.062.805| 590000 | $13500 | 18000 | $1.84305|| 1006659 | $177.646
ANO1 | s10324302 | 5518220 |S10840611) §1913049 |§12.753.660(51.080.000) $162000 | 5218.000 | §14.211.660|| $12.079.911 | $2.131.749
ANO?2 | 510783980 | 5530448 |511328420) §1999136 |§13.327.575)51128.600( 5169.290 | 5225720 | §14.850185|| 512623507 | 52227678
ANO3 | 522548988 | §1.127.440 |$23676437) S$4178195 |§27.854.632)51179.387| §176.008 | 5236877 | § 29.446.804(| $25.09.787 | $4.417.021
ANO4 [ 523583602 | §1.178185 (S24741.877) $4366214 1$29.108.000]5 1232450 §184889 | 6246492 | $30.770.900|| $26.156.124 | $4.615.787
ANOS [ 532811557 | $1540578 ($34452.135) $6.070.789 |$40.531.924(51207920] §193.188 | 6257584 | $an.2v0sne|| $35.930.024 | $6.340.592

Fuente: Autor.
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ANEXO P

CALCULO DE DEPRECIACION Y AMORTIZACIONES

Valor inversign | 31053 DEPRECIACION ($) Valor | #afiosa DEPRECIACION ($) afio 3y 50
B depreciar/ - - inversion |depreciar/a . -
amortizar | ANO MES DIA aiio305(8)| mortizar ANO MES DIA
Maquinaria y
equipos $547.003.132 10 |$54.700.313| $4.558.350 | $149.864 | 53680000 10 $368.000 | $30.667 | $1.008
[100% produccicn)
(*) valor adicional de inversian
INVERSION \uebles. ensers $1.4?E.DDD slﬂ.lﬁ-? $4.mg te homaos en los afos 3, 4 "_.;'5
FIA VILEIDIES, ENSEres
v equipos de
oficina 57.350.000 3 |Produccién=|Produccidn=| Produccion=
= pradueder; $369.500 | $30.792 | sLon2
75% adm/ventas]
Admyv= | AdmyV= | Admyv=
51.108.500 592,375 53.037
AMORTIZACION (§)
$3.340,000 | §278.333 $0,151
_ | Totalinversion Produccidn=| Produccién=| Produccion=
INVERSION diferida . ] )
§ 16.700.000 004, . .
DIFERIDA | (0% produccion; ) ° 52.004.000 >167.000 25491
40% adm/ventas) AdmyV=| AcmyV= AdmyV=
51.336.000 | S111.333 53.660

Fuente: Autor.
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ANEXO Q
PRESUPUESTO DE OPERACION (escenario optimista)

COSTOS TOTALES DE PRODUCCION por afio
(Mat. Dir. + M.O.D + CIF's) =

$ 309.411.901

$ 320.754.575

C.V. |Costo Variable
C.F. |Costo Fijo
Inflacign de 4,5% afo a afo
_ ARO 1 ARNO 2 ARO 3 ANO 4 ARO 5
CcOsTO (Cantidad |Remero § 450204 $ 470 463 § 983.268 $1.027 515 § 1.430.808
material | regueridaiaiic = |salvia 5 449 280 $ 469 493 5 981.250 $ 1.025 406 $ 1.427 788
C.V.| directo |preco ks MV) [y Guavapa 5 301805 $ 315 386 5 659 165 5 659 165 5 959 443
- TOTAL M.V. por afio =| § 1.201.289 $ 1.255.347 $ 2.623.683 $2.712.086 $ 3.818.039
| Costo MES ARNO 1 AND 2 ARNO 3 ANO 4 ANO 5
# empleados 1P, 2 Aux. 11P., 2 Aux. 2 1P, 4 Aux. 2P, 4 Aux. 3 1P, 6 Aux.
Jefe de
COSTO | produccion $ 2.426.848 $29.122.176 § 30.432 674 $ 63.486.344 § 66.343.229 $ 103.092 503
C.v.| mop (J.P.)
Auxiliar de $1.158.213 § 27.797.112 5 29.047.982 § 60.597.704 5 53.324.601 5 98.401.776
produccion
L TOTAL M.O.D. por afio=| & 56.919.288 | $ 59.480.656 | $ 124.084.048 | $ 125.667.830 | $ 201.494.280
coz $ 151.900.000 § 158.735.500 $ 331.757.195 $ 346.686.269 $ 482.826.931
Material | TPlementos de 5 7.917.600 5 B.261.352 5 17.234 208 5 18.009.747 5 24 §76.288
C.V. . labaratorio
Indirecto
Costo Total Material
oSt IO dirocto -| $ 159.817.600 | $ 166.996.852 | $ 348.991.403 | $ 364.696.016 | $ 507.703.219
M.O.Indirecta 50 30 50 30 50
Arriendo instalaciones $ 16.920.000 5 17.681.400 $ 18.477.063 $ 19.308.531 $20.177.415
COSTO CIF Semicios publicos 512 079 911 $ 12 623 507 $ 25029 783 $ 26156 124 5 35930 024
Mantenimienta § 1.600.000 $ 1.861.000 § 1.965 645 § 2.054.099 § 2 146.533
Depreciaciones AF
Otros CIF | (afio 3 v 4 suma deprec. 1 $ 55.069.813 $ 55.069.813 $ 55.437.813 $ 55.437.813 $ 55.805.813
] horno, ¥ afio 5 otro mas)
C.F. Amortizaciones DIFER § 2.004.000 § 2.004.000 § 2.004.000 § 2.004.000 § 2.004.000
C.F. Otros § 3.600.000 $ 3.762.000 § 3.931.290 $4.108.198 § 4.293 067
Costo otros CIF = $91.473.724 | $93.021.720 | $ 106.845.595 | $ 109.068.765 | $ 120.356.852
TOTAL CIF por afio=| $ 251.291.324 | $ 260.018.572 |$ 455.836.998 |$ 473.764.781 | $ 628.060.071

$582.544.728 |$ 606.144.697 | $ 833.372.390

Fuente: Autor.
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(Continuacion)

L ARO 1 ANO 2 aARNO 3 ANO 4 ARNO 5
# empleados |1G, 15, 1A.Con-Com|1G, 15, 1A.Con-Com|1G, 1S, 1A.Con-Com|1G, 15, 1A.Con-Com|1G, 15, 1A.Con-Com
Gerente (G) $ 54 604 080 § 57.061.264 $ 59.629.020 5 62.312.326 5 65116351
C.F M.O. Indirecta | Secretaria (S) § 10.906.255 5 11.397.036 $11.909.903 § 12 445 349 § 13.005.912
Auxiliar contable-com 5§ 12.075.422 § 12 621952 $13.189.939 § 13.783 487 § 14.403.743
Costo Total M.O.
PO ndirecta -| $77.588.757 | $81.080.251 | $84.728.863 | $88.541.662 | $92.526.036
C.F. Arriendo instalacionas $ 11.280.000 $ 11.787.600 $ 12 315.042 5 12.872.354 5§ 13.451.610
Cc.V. GﬁASJU CIF Senicios plblicos §2.131.749 § 2.227 678 $4.417.021 $ 4.615.787 $ 6.340.592
—— my
C.F. | Ventas Mantenimiento 50 50 50 50 50
C.F. Depreciaciones A.F. § 1.108.500 § 1.108.500 5 1.108.500 51103 500 51103 500
[zolo muebles, enseres y oficina)
—— = Otros CIF
C.F. Amortizaciones DIFER § 1.336.000 § 1.336.000 5 1.336.000 5 1.336.000 5 1.336.000
C.F. Otros § 2.400.000 § 2.508.000 $ 2 620 860 §2.738.799 § 2 862 045
Gastos de Ventas
C..F. [provenientes de las estrategias 5 94 850.000 599118 250 F1035785M 5108 239 607 5 113.110.389
de mercaden)
Costo otros CIF =| $ 113.106.249 | $ 18.967.778 | $21.800.423 | $22.671.433 | $ 25.098.747

TOTAL CIF Adm/V por afio = $ 190.695.006 | $ 100.048.029 | $ 106.529.285 |$ 111.213.101 |$ 117.624.783

GASTOS TOTALES DE ADMINISTRACION ¥ WENTAS
(Mizmos Gastos CIF) =

$ 190.695.006 | $ 100.048.029 | $ 106.529.285 | $ 111.213.101 | $ 117.624.783

ARNO 1 ANO 2 ARNO 3 ANO 4 ARNO 5
COSTOS TOTALES DE PRODUCCION por ano

et oD el $ 309.411.901 | $ 320.754.575 | $ 582.544.728 | $ 606.144.697 | $ 833.372.390

O TS B A eete or) 2| $ 190 695 006 | $ 100 048 029 |$ 106 529 285 |$ 111213101 |$ 117 624 7823

COSTOS DE OPERACION
(Costo Total Produccion + Gastos Totla Admj/V) =

MAS OTROS

[13¢ de Costos de operacidn pars imprevistos/provisiones) =

$ 500.106.908 | $ 420.802.605|$ 689.074.014 | $ 717.357.798 | $ 950.997.173

C.V.

$ 5.001.069 $4.208.026 $ 6.890.740 7173578 | $9509972

TOTAL COSTOS DE OPERACION| ¢ 505 107 977 | § 425.010.631| $ 695.964.754 | $ 724.531.376 | $ 960.507.145

[Casto Total Produccion + Gastos Total Adm/W + OTROS) =

Fuente: Autor.
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ANEXO R
COSTOS DE OPERACION POR CADA EXTRACCION (empresa propuesta)

(Mat. Dir. + M.0.0 + CIF'g) =

C.V. |Costo Variable
C.F. |Costo Fijo
- Romero Salvia H. Guayaba
C.V. TOTAL M.V. por extraccion = 5782 §780 $524
59.652 59.652 59.652
costo/hr jefe| costo/hr costo/hr
___ 510.112 510.112 510.112
C.V. TOTAL M.O.D. por extraccidn= 5 75.899 S 75.899 % 80.017
Costo CO2 $84.000 §84.000 5 95.760
cV Material :QL"D'FE;t‘DEr'i‘;DS de $4.625 5 4,625 $ 4625
t Indirecto
Costo Total Material
Indirecto = 5 8B.625 S 88.625 S 100.385
C.V. I.0.Indirecta 50 50 30
C.F Arriendo instalaciones 57833 £ 7833 57833
———— COSTOCIF
cC.V. Senicios publicos 510461 £ 10461 5 10.909
C.F Mantenimiento £ 833 5 833 5833
C.F. Otros CIF - [Depreciaciones AF § 25.495 § 25.495 5 25.495
C.F. Amaortizaciones DIFER £ 923 %923 5928
C.F. Otros § 1.667 § 1.667 % 1.667
Costo otros CIF = §47.217 547217 5 47 BBS
TOTAL CIF por extraccion= § 135842 5 135842 5 145.050
COSTOS TOTALES DE PRODUCCION i
porsireetenl 212522 $ 212.521 $ 228.591

Fuente: Autor.
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Romero Salvia H. Guayaba
# empleados |1G, 15, 1A.Con-Com|1G, 15, 1A.Con-Com|1G, 15, 1A.Con-Com
C.F. I1.0. Indirecta Costo Total M.O.

] Indirecta = $ 35.921 5 35.921 5 35.921
C.F. Arriendo instalaciones 5 5 222 5 5222 5 5222
C.\. Servicios publicos 5 2.767 5 2.76T 5 2.857
C.F. Mantenimiento 50 50 50

———= GASTO CIF —

C.E. |Adm y Ventas Depreciaciones AF % 513 % 513 % 513
= [solo muebles, enseres y oficinal

——d Otros CIF
C.F. Amortizaciones DIFER 5 619 5 619 5 619
C.F. Otros 51111 51111 51111

Gasto Ventas
C.F. [provenientes de las estrategias 543913 543913 543913
e de mercaden)
Costo otros CIF = 55 5 55 B 5 54 235
TOTAL CIF Adm/V por extraccion = 5 (515} 5 66 5 90156
GASTOS TOTALES DE ADMINISTRACION % WENTAS
iemoe Gastos cry 2| 5 90.066 $ 90.066 $90.156
Romero Salvia H. Guayaba
COSTOS TOTALES DE PRODUCCION por extraccion
(Mat Dir - 110D < CFare| $212522 $ 212.521 $ 228.591
GASTOS TOTALES DE ADMINISTRACION o WENTAS
{Mizmos Gastos CIF) = $ 90.066 $ 90.066 $ 90.156
o (COSTOS DE OPERACION| g 302 589 $ 302.587 $ 318.747
(Costo Total Produccién + Gastos Totla Admi/ W) =
MAS OTROS
C.V. . . ) " ) o %3026 $ 3026 $ 3187
[1%8 de Costo= de operacion para imprew Jproviziones) =
TOTAL COSTOS DE OPERACION por extraccion $ 305.614 $ 305.613 $ 321.935
[Costo Total Produccidn + Gastos Totla AdmW + OTROS) = : ) )
kg por extraccion =| 0,00962 001175 0,00584

COSTO Total por kg

[Costo total por extrac

ian/ kg

por extraccigny

531.768.658

5 26.009.605

555.125.822

COSTO Total porg =

5 31.769

$ 26.010

$ 55.126

Fuente: Autor.
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ANEXO S

ESTADOS FINANCIEROS (escenario optimista)

ESTADO DE RESULTADOS

(Escenano optimista)_Sin finaciacion

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS NETAS {Ingresos) $855.069.728 | $893.547.866 | § 1.867.515.040 | § 1.951.553.217 | §2.717.697.007
(Costos de produccién) $309.411.901 | $320.754.575 | $582.544.728 | $606.144.697 | $833.372.390
UTILIDAD BRUTA §545.657.827 | $572.793.291 | § 1.284.970.312 | § 1.345.408.520 | $ 1.884.324.617
(GASTOS DE ADMINISTRACION/V) | $190.695.006 | 5 100.048.029 | $106.529.285 | $111.213.101 | §117.624.783
Menos OTROS [ costosoperacien] | 5 5.001.069 | $4.208.026 | $6.890.740 | §7.173.578 $9.509.972
UTILIDAD OPERATIVA $349.961.751 | $468.537.235 | § 1.171.550.286 | § 1.227.021.841 | $1.757.189.862
(GASTOS FINANCIEROS) 50 50 50 50 50
UTILDAD ANTESDEIMPUESTOS | $ 349.961.751 | §468.537.235 | § 1.171.550.286 | § 1.227.021.841 | § 1.757.183.862
(IMPUESTO RENTA) 35%) $122.486.613 | §163.988.032 | $410.042.600 | §429.457.644 | $615.016.452
§227.475.138 | $304.549.203 | $761.507.686 | $797.564.197 | §1.142.173.411
(RESERVA LEGAL) {10%) §22.747.514 | $30.454.920 | $76.150.769 | $79.756.420 | $114.217.341
UTILIDAD NETA =|$ 204.727.625|$ 274.094.283 | $ 685.356.917 | $ 717.807.777 | $ 1.027.956.069

Fuente: Autor.
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(Continuacion)

FLUJO DE EFECTIVO
(Escenario optimista) _Sin finaciacicn
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS| § 612.850.620 | $ 855.069.728 $893.547.866 | $1.867.515.040 | $1.951.553.217 | §2.717.697.007
Ingresos por ventas S 855.069.728 $893.547.866 | $1.867.515.040 | $1.951.553.217 | $2.717.697.007
Recursos propios $612.850.620
Menos (EGRESOS) 50 $ 650.342.104 $619.453.583 | $1.182.158.123 | $1.233.745.440 | $ 1.689.740.937
Costos de produccion $309.411.901 $320.754.575 4 582.544.728 $ 606.144.697 $833.372.390
Gastos de Administracidn/Ventas 5 190.695.006 5100.048.029 5 106.529.285 $111.213.101 5117.624.783
OTROS {13 costos operacisn) $5.001.069 S 4.208.026 S 6.890.740 $7.173.578 $9.509.972
Impuesto renta $122.486.613 4 163.988.032 S 410.042.600 $429.457.644 $615.016.452
Reserva legal $22.747.514 §30.454.920 § 76.150.769 § 79.756.420 §114.217.341
_ $612.850.620 | $204.727.625 $ 274.094.283 $ 685.356.917 $717.807.777 $ 1.027.956.069
Menes (INVERSIONES)| & 571.093.132 50 50 $ 3.680.000 50 $3.680.000
Inversién activos fijos $554.393.132 $ 3.680.000 $ 3.680.000
Inversion diferida $ 16.700.000
S0
Inversidn capital de trabajo [;Ls;'ai'ﬂalf;":ﬁ:;'m':f'
—mesdeoperacidnl | e e
_ $41.757.488 | §204.727.625 $ 274.094.283 $ 681.676.917 $717.807.777 $ 1.024.276.069
SALDO INICIAL EFECTIVO 50 $41.757.488 $246.485.113 | $520.579.395 | $1.202.256.313 | 5 1.920.064.090
SALDO FINAL EFECTIVO =| $41.757.488 | $246.485.113 | $520.579.395 |$1.202.256.313|$ 1.920.064.090 | $ 2.944.340.159

Fuente: Autor.
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(Continuacion)

FLUJOS DE CAJALIBRE
(Escenario optimista) Sin finaciacion
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO NETO DE INVERSION|-$ 612.850.620
UTILIDAD NETA $204.727.625 | $274.094.283 | 5685.356.917 | $717.807.777 | §1.027.956.069
{+) Depreciaciones 556.178.313 | §56.178.313 5 56.546.313 5 56.546.313 §56.914.313
{+) Amortizaciones $3.340.000 §3.340.000 $ 3.340.000 §3.340.000 $3.340.000
(+) Intereses 50 50 50 50 50
(+) Reserva legal 522747514 | 530454920 | §76.150.769 §79.756.420 5114217341
FLUJO DE CAJA OPERATIVO $286.993.452 | $364.067.516 | $821.393.999 | §$857.450.510 | §1.202.427.724
(-) Aumento activos fijos 50 50 $ 3.680.000 50 $ 3.680.000
(-) Aumento capital trabajo 50 50 50 50 50
FLUJO DE CAJA LIBRE =|-§ 612.850.620|$ 286.993.452| $ 364.067.516| $817.713.999 | $857.450.510 | $1.198.747.724

Fuente: Autor.
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ANEXO T

ESTADOS FINANCIEROS (escenario mas probable)

ESTADO DE RESULTADOS

(Escenario mas probable) Sin finaciacian

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
VENTAS NETAS {Ingresos) $427.534.864 | $491.451.326 | $1.120.509.024 | 5 1.268.509.591 | § 1.902.387.905
(Costos de produccion] $309.411.901 | $320.754.575 | $582.544.728 | $606.144.697 | $833.372.390
UTILIDAD BRUTA $118.122.963 | $170.696.751 | $537.964.296 | $662.364.894 | §1.069.015.515
(GASTOS DE ADMINISTRACION/V) | & 190.695.006 | § 100.048.029 | $106.529.285 | §111.213.101 | $117.624.783
Menos OTROS (15 costos operacion) | 5 5.001.069 | $4.208.026 | $6.890.740 $7.173.578 $9.509.972
UTILIDAD OPERATIVA -§77.573.113 | $66.440.696 | $424.544.270 | $543.978.215 | §941.880.760
(GASTOS FINANCIEROS] 50 50 50 50 50
UTILIDAD ANTES DEIMPUESTOS | -5 77.573.113 | §66.440.696 | $424.544.270 | $543.978.215 | $341.880.760
(IMPUESTO RENTA) (35%) 50 §23.254.243 | $148.590.495 | $190.392.375 | $329.658.266
-§77.573.113 | $43.186.452 | $1275.953.776 | $353.585.840 | $612.222.494
(RESERVA LEGAL) (10%) 50 $4.318.645 | $27.595.378 | $35.358.584 | $61.222.249
UTILIDAD NETA =| -$ 77.573.113 | $ 38.867.807 | $ 248.358.398 | $ 318.227.256 | $ 551.000.245

Fuente: Autor.

203




(Continuacion)

FLUJO DE EFECTIVO
(Escenanio mas probable) Sin finaciacién
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS| § £12.850.620 | §427.534.864 $491.451.326 | $1.120.509.024 | $1.268.509.591 | §1.902.387.305
Ingresos por ventas $427.534.864 | $491.451.326 | $1.120.509.024 | §1.268.509.591 | §$ 1.902.387.905
Recursos propios S 612.850.620
Menos (EGRESOS) 50 $505.107.977 | $452.583.519 | $872.150.626 | $950.282.335 | $1.351.387.660
Costos de produccion §309.411.901 $320.754.575 $582.544.728 S 606.144.697 §833.372.390
Gastos de Administracidn/Ventas $190.695.006 | S$100.048.029 | $106.529.285 | $111.213.101 $117.624.783
OTROS {13 costos operacion) $5.001.069 $4.208.026 $ 6.890.740 $7.173.578 $9.509.972
Impuesto renta 50 $23.254.243 $ 148.590.495 | S190.392.375 $ 329.658.266
Reserva legal 50 S 4.318.645 $27.595.378 $ 35.358.584 561.222.249
_ $612.850.620 | -577.573.113 $ 38.867.807 $ 248.358.398 $318.227.256 $ 551.000.245
Menos (INVERSIONES)| § 571.093.132 50 50 $ 3.680.000 50 $ 3.680.000
Inversion activos fijos $ 554.393.132 $ 3.680.000 $ 3.680.000
Inversidn diferida $ 16.700.000
50
Inversion capital de trabajo ﬁfﬁi‘i&”:ﬁ':;';?;‘?‘
—mesdeoperasion) | ______ 1
_ $41.757.488 | -§77.573.113 $ 38.867.807 $244678.398 | $318.227.256 $ 547.320.245
SALDO INICIAL EFECTIVO 50 §41.757.488 -5 35.815.625 $3.052.182 $ 247.730.580 5 565.957.836
SALDO FINALEFECTIVO =| $41.757.488 | -$35.815.625 | $3.052.182 | $247.730.580 | $565.957.836 | $1.113.278.081

Fuente: Autor.
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(Continuacion)

inversign =

3 afios, 173 DiAS

FLUJOS DE CAJA LIBRE
(Escenario mas probable) Sin finaciacian
ANOQ 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO NETO DE INVERSION -5 612.850.620
UTILIDAD MNETA -5 77.573.113 | § 38.867.807 $ 248.358.398 $318.227.256 $ 551.000.245
{+) Depreciaciones $56.178.313 | $56.178.313 $ 56.546.313 $ 56.546.313 $ 56.914.313
{+) Amortizaciones S 3.340.000 $ 3.340.000 S 3.340.000 5 3.340.000 S 3.340.000
(+) Intereses 50 50 50 S0 S0
(+) Reserva legal 50 5 4.318.645 $27.595.378 5 35.358.584 $61.222.249
FLUJO DE CAJA OPERATIVO -5 18.054.800 | §102.704.765 | $ 335.840.089 $413.472.153 $ 672.476.807
(-} Aumento activos fijos S0 50 $ 3.680.000 50 $ 3.680.000
{-) Aumento capital trabajo 50 S0 50 50 50
FLUJO DE CAJA LIBRE =|-$ 612.850.620| -$ 18.054.800 | $ 102.704.765| $332.160.089 | $413.472.153 | $668.796.807
Fuente: Autor.
INDICADORES FINACIEROS DE VIABILIDAD
Tasa oportunidad {E%’ _ _ _ _
INVERSION INICIAL ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJOS DE CAJA | -5612.850.620 -518.054.800 5102.704.765 $332.160.089 | 5413.472.153 5 668.796.807
VPN $120.978.081
TIR 24,8%
Periodo 3,474
Recuperacidn 17

Fuente: Autor.
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ANEXO U

ESTADOS FINANCIEROS (escenario pesimista)

ESTADO DE RESULTADOS

(Escenario pesimista) Sin finaciacion

ANO 1 ANOQ 2 ANO 3 ANO 4 ANOQ 5

VENTAS NETAS (Ingresos) $342.027.891 | $357.419.146 | $747.006.016 | $780.621.287 | $1.087.078.803
(Costos de produccion] $309.411.901 | $320.754.575 | $582.544.728 | 5606.144.697 | 5833.372.330
UTILIDAD BRUTA 32615990 | $36.664.571 | $164.461.288 | $174.476.580 | $253.706.413
(GASTOS DE ADMINISTRACION/V) | §190.695.006 | 5100.048.029 | 5106.529.285 | $111.213.101 | $5117.624.783

Menos OTROS (13 costos operacion) 5 5.001.069 54.208.026 $ 6.890.740 57.173.578 $9.509.972
UTILIDAD OPERATIVA -$ 163.080.086 | -$67.591.484 | $51.041.262 | $56.089.911 | $126.571.658

(GASTOS FINANCIEROS] 50 50 50 50 50

UTILIDAD ANTES DEIMPUESTOS | - 163.080.086 | -$ 67.591.484 | $51.041262 | $56.089.311 | §126571658

(IMPUESTO RENTA) (33%) 50 50 517.864.442 | 519.631.469 | 544.300.080

-5 163.080.086 | -567.591.484 | $33.176.820 $ 36.458.442 $82.271.578

(RESERVA LEGAL) (10%) 50 50 $3.317.682 5 3.645.844 $8.227.158
UTILIDAD NETA =|-$ 163.080.086 | -$ 67.591.484 | $29.859.138 | $32.812.598 | $74.044.420

Fuente: Autor.
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(Continuacion)

FLUJO DE EFECTIVO
(Escenario pesimista) Sin finaciacian
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INGRESOS| $ 612.850.620 | 5 342.027.831 $357.415.146 $ 747.006.016 §780.621.287 $1.087.078.803
Ingresos por ventas $342.027.891 $357.419.146 $ 747.006.016 S 780.621.287 $1.087.078.803
Recursos propios $612.850.620
Menos (EGRESDS) 50 $ 505.107.977 $ 425.010.631 $717.146.878 $ 747.808.689 $ 1.013.034.383
Costos de produccion $309.411.901 $320.754.575 $582.544.728 S 606.144.697 $833.372.390
Gastos de Administracion/Ventas $ 190.695.006 $100.048.029 $106.529.285 $111.213.101 $117.624.783
OTROS (13 costas operacisn) $5.001.069 §4.208.026 $ 6.890.740 §7.173.578 $9.509.972
Impuesto renta 50 50 $17.864.442 $19.631.469 $ 44.300.080
Reserva legal 50 50 $3.317.682 §3.645.844 $8.227.158
_ $612.850.620 | -5 163.080.086 -4 67.591.484 $ 29.859.138 $32.812.598 $ 74.044.420
Menes (INVERSIONES)| & 571.093.132 $0 50 $ 3.680.000 $0 $ 3.680.000
Inversidn activos fijos $554.393.132 $ 3.680.000 $ 3.680.000
Inversian diferida 5 16.700.000
50
Inversion capital de trabajo [ELSt?Li'Jalf;":Lf‘:;';?nT;'
—mesdeoperacion) | e
— $41.757.488 | -$163.080.086 | -567.591.484 $26.179.138 $ 32,812,598 $ 70.364.420
SALDO INICIAL EFECTIVO 50 § 41.757.488 -5121.322.598 | -5188.914.082 | -5162.734.944 | -$129.922.346
SALDO FINAL EFECTIVO =| $41.757.488 | -$121.322.598 | -$188.914.082 | -$162.734.944 | -$129.922.346 | -$59.557.926

Fuente: Autor.
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(Continuacion)

Periodo
Recuperacian
inversion =

Mayor a 5 afios

FLUJOS DE CAJALIBRE
(Escenario pesimista) Sin finaciacidn
ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJO NETO DE INVERSION|-$ £12.850.620

UTILIDAD NETA -5 163.080.086 | -5 67.591.484 $ 29.859.138 $32.812.598 $ 74.044.420
{+) Depreciaciones $56.178.313 $56.178.313 S 56.546.313 $56.546.313 $56.914.313
{+) Amortizaciones $ 3.340.000 $ 3.340.000 $ 3.340.000 $ 3.340.000 $ 3.340.000
(+) Intereses 50 50 50 S0 50
{+) Reserva legal S0 S0 $3.317.682 $ 3.645.844 $8.227.158

FLUJO DE CAJA OPERATIVO -5 103.561.772 | -$8.073.171 $93.063.134 $ 96.344.755 $ 142.525.891
(-) Aumento activos fijos 50 50 $ 3.680.000 50 $ 3.680.000
(-) Aumento capital trabajo 50 50 50 50 50
FLUJO DE CAJA LIBRE =|-$ 612.850.620| -$ 103.561.772| -$8.073.171 | $89.383.134 $ 96.344.755 $138.845.891
Fuente: Autor.
INDICADORES FINACIEROS DE VIABILIDAD
Tasa oportunidad 18%
INVERSION INICIAL|  ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
FLUJIOSDECAJA | -5612.850.620 | -5103.561.772 -58.073.171 589.383.134 596.344.755 5138.845.891
VPN $-459,006.062
TIR -18%

Fuente: Autor.
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ANEXO V. MATRIZ DOFA (Resumen)

OPORTUNIDADE S AMENAZAS
ANALISIS EXTERNO | _ Mo existen fabricantes en el pais. - Uso de sustitutos mas economicos.

- Tendencia naturista en el sector|-Desconocimiento de los laboratorios en el
cosmético y la sociedad. posible uso de antioxidantes naturales.
- Mercado de ingredientes naturales en | - Posibles trabas normativas.
aumento, en distintas industrias. - Falta de personal del CIBIMOL en
- Voluntad politica del gobiemo y entes | Bogota, que asesore la puesta en marcha y
privados en continuar la iniciativa. control de los procesos.

ANAL|S|S INTERNO - Posibilidad de aplicacion de los |- Laboratorios dispuestos a usar los
antioxidantes naturales en otras industrias. | antioxidantes, previo estudio interno por su
- Posibilidad de extraer otros productos. parte; esto genera demoras en ventas.

FORTALEZAS ESIREIEGISER: s a1 1as fortalezas para

- Respaldo del CIBIMOL.

- Empresa pionera en extraccién de
antioxidantes naturales en Colombia.

- Establecimiento en Bogota D.C., donde
se concentra la mayoria de laboratorios.

- Alta calidad en los procesos, ofreciendo
satisfaccion al cliente.

- Facil consecucion del material vegetal.

- Pruebas exitosas en los laboratorios.

ESTRATEGIAS FO: Usar las fortalezas para
aprovecharlas oportunidades.

1. Consclidarse como la primera v mejor
empresa extractiva natural en Colombia; se
lagraria mediante estrategias de marketing.
2. Reconocimisnte de calidad al respaldo que
ofrece el CIBIMOL.
J.Venta de extractos en ofras industrias.
4, Aglomeramientc de la mavora  de
laboratorios cosméticos en Bogota, por &l cual
sg aprovecha el mercado.

gvitar las amenazas.

1. Realizar visitas v campanas de mercadeo
gxponiendo los beneficios de los exractos
naturales en los productas (repartir muestras).
2 Vincularpersonal del CIBIMOL en las labores
de la empresa, como pasantias, etc.

J. Mostrar los  estudios realizados sobre
propiedades antioxidantes para consclidar los
permisos de las entidades de control.

4, Disenar estrategias de mercadeo con miras a
captar el mercado potencial.

DEBILIDADE §

- Dificultad de conseguir el
necesario para operar la planta.

- Extractores con pequefia capacidad; la
produccion mensual es poca comparada
con las necesidades del mercado.

- Inexperiencia del personal dado que
deben ser capacitados.

- Relaciones comerciales en cero.

- Costo de los extractos demasiado alto.

capital

ESTRATEGIAS DO: Superar las debilidades
aprovechanda las oportunidades.

1. Realizar exposiciones del negocio ante
diversos inversionistas.

2. Bealizar alianzas estratégicas con ofras
empresas con &l fin ganar mavor capacidad de
produccion, v vinculos comerciales.

3. Vincular empleados del CIBIMOL o con
experiencia en estos procesos.

4, Venta solo a grandes laboratorios.

ESTRATEGIASIIA: F=ducir las debilidades v

evitar las amenazas.

1.Realizar un estudio técnico detallado sobre la
relacion de rendimiento que existe entre los
extractos por supercritico con los extractos que
ofrece el mercado; esto permitiria disminuir [os
costos.

2. Promover las alianzas entre empresas del
sector para ser eficientes en |a utilizacion de los
recursos.

Fuente: Autor.
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ANEXO W

FOTOS EXPOSICION PROYECTO DE GRADO ANTE EL CIBIMOL®’

*" Fotos tomadas en las instalaciones del CIBIMOL, el 19 de Octubre de 2011, a las 5:30 p.m., por
GUSTAVO AVELLANEDA (miembro del centro de investigacion).
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