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GLOSARIO

Aceite: Liquido graso de color verde amarillento, que se obtiene prensando las
aceitunas, los frutos o semillas, como cacahuetes, algodbn, soja, nueces,
almendras, linaza, coco, etc., y de algunos animales, como la ballena, foca,
bacalao, etc.

Acido estearico: Sdlido organico blanco de apariencia cristalina, de férmula
CH3(CH,)16COOH. No es soluble en agua, pero si en alcohol y éter. Junto con los
acidos laurico, miristico y palmitico, forma un importante grupo de acidos grasos.
Se encuentra en abundancia en la mayoria de los aceites y grasas, animal y
vegetal, en forma de éster—triestearato de glicerilo o estearina— y constituye la
mayor parte de las grasas de los alimentos y del cuerpo humano.

Acido Oleico: Liquido oleoso e incoloro, de férmula
CH3(CH,)7;CH=CH(CH,);CO,;H en su configuracion cis (la cadena de carbono
continba en el mismo lado del doble enlace). Es un acido graso no saturado que
amarillea con rapidez en contacto con el aire. Por hidrogenacién del acido oleico
se obtiene el 4cido estearico (saturado).

Acido palmitico: Sdlido blanco grisaceo, untuoso al tacto, de férmula
CH3(CH,)14COOH. Es un acido graso saturado que se encuentra en una gran
proporcion en el aceite de palma, de ahi su nombre. Es soluble en alcohol y éter,
pero no en agua. Tiene un punto de fusién de 63 °C y un punto de ebullicion de
271 °C a una presion de 100 mm de mercurio.

Aceite Restaurador: Liquido graso que se obtiene de la mano de la res.

Alopecia: Pérdida de cabello, calvicie de patron predominantemente masculino.
En esta condicion el cabello comienza a adelgazar y retrocede desde la frente
hacia los laterales de la cabeza. Este proceso toma a menudo muchos afios,
usualmente comienza entre los 30 y 40 afios.

Arterioscleroticas: (significa literalmente endurecimiento) Es una enfermedad
gue se caracteriza por el engrosamiento de las paredes de las arterias y la pérdida
de elasticidad; puede ser de varios tipos.

Benzoato de sodio: También benzoato de sosa, sal del &cido benzoico, blanco,
cristalino o granulado, de férmula CcHsCOONa. Es soluble en agua y ligeramente
soluble en alcohol. La sal es antiséptica y se usa generalmente para conservar los
alimentos.
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Brillo: Luz o resplandor que refleja o emite un cuerpo.

Cabellos: Son los pelos largos y flexibles que cubren el cuero cabelludo o piel
gue reviste la cabeza.

Cartilagos: Tejido conectivo fibroso presente tanto en el hombre como en los
animales que tienen espina dorsal.

Caspa: La caspa es una descamacion excesiva, cronica y no inflamatoria del
cuero cabelludo, que se manifiesta con desprendimiento de células cérneas en
forma de escamas.

Colageno: Proteina fibrosa del tejido conjuntivo, de los cartilagos y de los huesos,
gue se transforma en gelatina por efecto de la coccion.

Cuero cabelludo: Piel de la cabeza humana donde nace el pelo.

Emulsion: Dispersion de un liquido en otro no miscible con él. La emulsion de
aceite en agua.

Foliculo: Organo donde nace el cabello.

Glicerina: Sustancia incolora, con un sabor dulce a alcohol, de formula C3HgO3
(1,2,3-propanotriol), y densidad relativa de 1,26. Tiene un punto de ebullicién de
290 °C y un punto de fusion de 18 °C. La glicerina liquida es resistente a la
congelacion, pero puede cristalizar a baja temperatura. Es soluble en agua en
cualquier proporcion, y se disuelve en alcohol, pero es insoluble en éter y muchos
otros disolventes organicos.

Grasas mono insaturadas: Los &cidos grasos mono insaturados, que han
perdido solo un par de &tomos de hidrogeno y los &cidos grasos poli insaturados, a
los que les falta mas de un par de atomos de hidrogeno. Los lipidos estan
presentes en los alimentos de origen animal y vegetal y, segun los acidos grasos
gue predominan en ellos, se dividen en alimentos que contienen grasas saturadas
o insaturadas (monoinsaturadas o poliinsaturadas).

Homogenizacion: Dicho de una sustancia o de una mezcla de varias: De
composicion y estructura uniformes

Lanugo: Vello que cubre el feto en el quinto y sexto mes de gestacion.
MYPES: Micro y pequeias empresas

MYPIMES: Micro pequeias y medianas empresas
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Pelo: Fibra o filamento delgado, en forma de hilo, que nace de la piel de cabeza
humana.

Placas de ateroma: Término que proviene del griego athere, ‘papilla’, y oma,
‘tumor’, y designa al deposito de lipidos (grasas) que se produce en la capa
interna de las arterias, cuya consecuencia mas inmediata es la obstruccion del
flujo de la sangre.

Preservativos: Que tiene virtud o eficacia de preservar

Saponificacion: Reaccion de hidrélisis en medio alcalino que consiste en la
descomposicién de un éster en el alcohol y la sal alcalina del acido carboxilico
correspondientes. Es la reaccion inversa a la esterificacion.

Seborrea: o dermatitis seborreica: Es una enfermedad de las glandulas sebéaceas
gue engrasa en exceso el cabello y afecta el cuero cabelludo causando escamas,
irritacion y la caspa es un problema estético y dermatolégico de gran importancia.
Tricologia: Ciencia que estudia el cuero cabelludo

Viscoso: Propiedad de un fluido que tiende a oponerse a su flujo cuando se le

aplica una fuerza. Los fluidos de alta viscosidad presentan una cierta resistencia a
fluir; los fluidos de baja viscosidad fluyen con facilidad.
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RESUMEN

TITULO

FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE CAPILAR
QUE AYUDA A RESTAURAR EL CUERO CABELLUDO, EN EL MUNICIPIO DEL SOCORRO
SANTANDER".

AUTOR
OREJARENA URIBE, Andrea Carolina.
MALAVER SARMIENTO, Sandra Rocio™

PALABRAS CLAVES
ACEITE CAPILAR, COLAGENO, REESTRUCTURADOR.

DESCRIPCION

El estudio de factibilidad propende por generar una expectativa al inversionista en la creacion y
establecimiento de un ente juridico que se regira con la razén social “OIL MAGIC”, cuya sede
principal estd en el municipio Socorro, Santander, con un radio de accién sobre los demas
municipios de la provincia comunera y por su cercania la provincia guanentina (San Gil). Los
nichos de mercado en el sector de los cosméticos y en especial el de los usos capilares, permiten
gue el aceite capilar OIL MAGIC, cuyo principio activo es el aceite que se extrae de mano de res,
es Unico en sus bondades, la diferenciacion es tal que ningun producto en el mercado de la
cosmetologia, de la farmacéutica o de caracteristicas similares contiene los siguientes valores
agregados:

= En el cuidado del cabello: el aceite mano de res, es rico en elastina y colageno, cumple una
funcion nutritiva y reestructurante, nutriendo el cuero cabelludo y reconstruyendo la pelicula de
proteccion natural del cabello.

= En el cuidado de la piel: humecta profundamente la piel, las lineas de expresion faciales, la
flacidez de senos, glateos, antebrazos y piernas. Ademas, previene suaviza y disminuye las
estrias, celulitis, y venas varices.

= En contenidos de vitaminas liposolubles como la A (antioxidante), vitamina E (formacién de
glébulos rojos y tejidos), vitamina C (formacién y mantenimiento de colageno), y B3
(vasodilatador) y otras propiedades hidrosolubles.

Los estudios de mercado, técnico, administrativo, financiero y la evaluacion final del estudio
permiten conocer hasta donde es funcional establecer una empresa; los resultados finales nos dan
a concluir que hay excelentes oportunidades de irrumpir en el mercado de la cosmetologia y
posicionar un producto que por sus valores agregados no existe en el comercio.

* Trabajo de Grado.
" Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia.
Programa de Gestién Empresarial. Director: Guillermo Ledn Castillo Estévez.
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ABSTRACT

TITLE

FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A COMPANY PRODUCER OF IT OILS CAPILLARY THAT
HELPS TO RESTORE THE HAIRY LEATHER, IN THE MUNICIPALITY OF THE SOCORRO,
SANTANDER".
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OREJARENA URIBE, Andrea Carolina.
MALAVER SARMIENTO, Sandra Rocio™
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DESCRIPTION

The study of feasibility proyect to generate an expectation to the investor in the creation and
establishment of a juridical entity that it will be governed with the social reason "OIL MAGIC" whose
main headquarters is in the municipality Socorro, Santander, with an action radius on the other
municipalities of the county comunera and for its proximity the county guanentina (San Gil). The
market niches in the sector of the cosmetic ones and especially that of the capillary uses, they allow
that the capillary OIL MAGIC whose principle asset is the oil that is extracted of head hand, is only
in its kindness, the differentiation is such that any product in the market of the cosmetics, of the
pharmacist or of characteristic similar it contains the following values attachés:

= "In the care of the hair: the oil head hand, is rich in elastina and collagen, it completes a
nutritious function and reestructurante, nurturing the hairy leather and reconstructing the movie
of natural protection of the hair.

= "In the care of the skin: it moistens the skin deeply, the facial expression lines, and the flaccidity
of breasts, buttocks, forearms and legs. Also, it prevents it softens and it diminishes the
grooves, cellulites, and veins varixes.

= "In contents of vitamins liposolubles like the A (anti-rust), vitamin E (formation of red globules
and fabrics), vitamin C (formation and maintenance of collagen), and B3 (vasodilatador) and
other properties hidrosolubles.

The market studies, technician, administrative, financial and the final evaluation of the study allows
to know up to where it is functional to establish a company; the final results give us to conclude that
there are excellent opportunities to enter in the market of the cosmetics and to position a product
that doesn't exist in the trade for their values attachés.

* Trabajo de grado.
" Universidad Industrial de Santander, Instituto de Proyeccion Regional y Educacion a Distancia.
Programa de Gestién Empresarial. Director: Guillermo Ledn Castillo Estévez.
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INTRODUCCION

El presente estudio tiene como objetivo principal conocer la factibilidad para la
creacion de una empresa productora de aceite capilar que ayuda a restaurar el
cabello, en el municipio del Socorro, departamento de Santander.

El estudio de factibilidad est4 basado en fuentes primarias, mediante el método de
encuestas aplicadas directamente a los consumidores, y censos a los
comercializadores y competidores, ademas se fundamenta en las fuentes
secundarias o0 hechos historicos.

Esta investigacion comprende un conjunto de estudios especificos como el de
mercados, técnico, administrativo, financiero y de evaluacion del proyecto.

En el estudio de mercados, se puede analizar el comportamiento de la oferta y la
demanda del producto en el mercado; se puede identificar la cantidad de posibles
consumidores los cuales determinaran las caracteristicas, precios y produccion
del aceite, para entrar a competir en el mercado. Ademas, este estudio muestra
los canales de distribucion, la forma de publicidad y propaganda que requiere este
tipo de productos de belleza para el municipio.

El estudio técnico, comprende investigaciones sobre el tamafio Optimo, la
localizacién y la ingenieria del proyecto. Comprende todo lo que tiene que ver con
el funcionamiento y operatividad del negocio.

El estudio administrativo, comprende la parte legal para la constitucion y creacion
de la empresa, su estructura organizacional, la mision, la visidbn y objetivos
estratégicos de calidad.

El estudio financiero, comprende la elaboracién de todos los estados financieros
proyectados de la empresa, como son: el balance general, estado de pérdida y
ganancias, presupuesto y flujo de caja.

Y por ultimo, este estudio de Factibilidad contiene la evaluacion del Proyecto, en el
gue se determina la viabilidad del mismo, por medio de la evaluacion y analisis
financiero, el impacto ambiental y social de la empresa objeto del proyecto.

El proyecto tiene como peculiaridad, la presentacion de un aceite puro extraido de
la mano de la res, combinado con vitaminas y nutrientes que ayudan a restaurar
las puntas abiertas del cabello en poco tiempo, brindandole fortaleza, volumen,
brillo y apariencia saludable, ademas que ayuda a prevenir su caida y a eliminar la
caspa.
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A pesar que no es un producto de primera necesidad, de acuerdo a
investigaciones realizadas en el sector de los cosméticos, se ha venido dando
importancia a los tratamientos capilares debido al incremento de cabellos
maltratados por las planchas, los secadores, los tintes y demas factores que
producen el debilitamiento y resequedad del mismo, obligando a las personas en
Gltima instancia a cortarlos.

Por lo tanto el presente estudio empresarial es una oportunidad de negocio que

genera beneficios para quienes consumen el producto, genera empleo, y activa la
industria en el municipio del Socorro.
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1. GENERALIDADES

1.1 CONTEXTO HISTORICO DEL CABELLO"

A través de la historia y en todas las culturas, el cabello ha tenido un significado
especial, caracterizado por ser un hermoso accesorio natural del ser humano y
con una gran importancia simbdlica como una forma de expresion personal.

Los egipcios, en el aflo 1500 antes de Cristo, el cabello expresaba la estatus
social de la persona, la posicidn politica y social. Las pelucas jugaban un papel
importante en esto: estas eran hechas artesanalmente con gran destreza y a
menudo eran rociadas con polvo de oro. Los celtas, del norte de Europa, en el
siglo VIII antes de Cristo. El cabello largo, en un hombre era simbolo de fuerza, y
en la mujer era la expresion de su fertilidad. En La Biblia, especificamente en la
historia de Sanson y Dalila, Sanson era el lider de los israelitas y habia sido
escogido por Dios, tenia una larga cabellera, la cual nunca cortaba y era simbolo
de su fuerza y poderes sobrehumanos. Para los griegos, de 500 — 400 afos antes
de Cristo, el cabello era expresion de actitud. El cabello rizado no solo era la
moda, sino que también representaba una actitud hacia la vida.

En la Mitologia griega, el cabello era como expresion de peligro. La Medusa, era
una mujer hermosa, quien tenia unos rizos bellos, y Atenea la convirtié en una
Gorgona, cuyos rizos fueron convertidos en serpientes. Todos los hombres que la
veian se convertian en piedra.

El movimiento de protesta punk utiliza el cabello como un simbolo de oposicion del
“estilo de vida burgués” al llevar un corte de cabello provocador y el cabello
pintado de una manera chocante. En los afios sesenta, el cabello era un signo de
liberacion, una forma diferente de negacion, podia verse en el estilo de peinado de
las mujeres en los afios sesenta. La liberacién femenina fue expresada en un
peinado simple, recto y corto, el cual resaltaba la igualdad con el hombre sin
descuidar los atributos femeninos.

Actualmente en el siglo XXI, El cabello ha mantenido su importancia como un
simbolo de poder, juventud, vitalidad y salud general de la persona.

'Pantogar, el Cabello y la historia, Espafia, 2010, Acceso Octubre 5 de 2010, Disponible en:
http://www.pantogar.com/es/hair_history.php
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El cabello, desde tiempos antiguos, forma parte del juego de la presentacion
personal y de la seduccién. Ya sea que esté corto, largo, rizado o lacio, nadie
guiere quedarse calvo. Son pocos los afortunados que no se ven afectados a lo
largo de la vida por esta situacion tan comuan y universal.

El hombre desde su existencia ha tratado de buscar solucion a un problema que
ha acongojado a practicamente todos los pueblos y civilizaciones que han existido
en el trascurso de los siglos, asi, por ejemplo, en la Biblia aparecen referencias
sobre burlas hacia aquellos que padecian calvicie ,en el antiguo Egipto a los
hombres que se les caia el cabello se untaban la cabeza con grasa proveniente de
animales "peludos” con la intencion de "trasladar" las propiedades de éstos a sus
craneos; pero no les dio resultado por lo que encontraron que era mejor hacer
pelucas con el pelo de éstos y utilizar la grasa para otras cosas o fines

Los Egipcios desarrollaron una amplia variedad de tratamientos para combatir la
calvicie entre ellos estaba la preparacion de una especie de locion, hecha a base
de cocer la grasa de un ledn, un hipopétamo, un cocodrilo, una ave y de una
serpiente, para aplicarla sobre la zona que presentaba alopecia.

Hipdcrates, antes de Cristo, fue uno de los "grandes calvos” de la historia, trataba
su calvicie con un brebaje especial que contenia opio, rabano, olivas y excremento
de palomas; pero descubrié que el rabano y el aceite de oliva no servian para
nada. Aristételes?, una de las mentes més privilegiadas que ha existido a lo largo
de la historia, se aproximo a la realidad, cuando observo que los eunucos
(individuos castrados) presentaban inmunidad a la calvicie.

Por ejemplo, Cleopatra, desesperada de poner fin a la inminente calvicie de Julio
Cesar, elaboro una especie de crema a base de diente de caballo con grasa de
0so y ciervo. En todos los estratos sociales se ha visto el problema de la calvicie,
John D. Rockefeller empecinado en poner fin a su acelerada perdida de cabello,
seguia un ritual satanico que consistia en una aplicacion diaria de fosforo a
excepcion de los domingos que utilizaba sulfuro.

Isidore Nagler, politico americano, argumentaba en su libro "Las verdaderas
causas de la calvicie" que la curacion estaba en evitar la masturbacion, sostenia
gue habia percibido lentitud en su pérdida de pelo desde que se reprimia ante
semejantes impulsos sexuales.

? Latinpedia, Caida del cabello, Madrid, Espafia, 24-Jun-2008, Acceso Octubre 5 de 2010, Disponible en:
http://www.latinpedia.net/Salud-y-medicina/caida-del-cabello/La-causas-de-la-caida-del-cabello-
ad155.htm.
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A través de la Historia, existen muchas terapias como por ejemplo, la que
sugerian que los afectados tomaran postura inversa, (cabeza abajo) con la
intencién de que llegara mayor cantidad de flujo sanguineo al foliculo piloso, el
cual estimulaba el crecimiento del pelo. Y en épocas mas recientes a nuestros
dias se promueven los masajes digitales y el paso de corriente eléctrica de baja
intensidad por el cuero cabelludo.

Pero todos los intentos ancestrales por detener la caida del cabello, atacan sélo
este problema: los irritantes masajes, etc. Lo Unico que hacen es aumentar la
circulacion de la sangre, lo cual en algunos casos, resulta en un aumento temporal
de la cantidad y calidad de cabello.

En tiempos pasados, se le aconsejaba a las mujeres cepillar el cabello al menos
100 veces al dia para otorgarle brillo y vigorosidad. Hoy en dia se sabe que el
excesivo cepillado lo resquebraja, lo que produce la caida del cabello. Los
peinados y modas difieren ampliamente. De ahi la importancia que se tiene a la
pérdida del cabello, y a los dafios de la cabellera no sélo es considerada como un
problema médico, sino que también pueden alterar severamente el equilibrio
mental y el bienestar.

Existen varios motivos que generan la perdida de cabellos, o alopecia®, entre
estos factores tenemos: emocionales (tension, stress), infecciosos (sobre todo si
ha habido fiebres altas), malnutricién (incluyendo dietas estrictas, anemia, etc.),
endocrinos (alteraciones en la glandula tiroides), abuso de cosméticos para el
cabello (tintes, permanentes, etc.), uso frecuente de secadores, planchas, rulos,
etc.,, y el post-parto entre otros, calificadas como causas mas frecuentes.

La caida del cabello puede deberse a situaciones sencillas como las antes
descritas, pero en otros casos, la causa puede ser dificil de encontrar. Si bien la
calvicie no implica directamente un riesgo para la salud, tampoco se debe decir
que no es una enfermedad® porque implica un valor clinico. Ademéas es de
caracter estético, el cual perturba la salud mental del afectado, permitiendo el
incremento de los sintomas.

® Ganarpelo.org, la lucha contra la caida del cabello, Espafia, acceso Octubre 5 de 2010,
disponible en: http://www.ganarpelo.org/Alopecia-Aspectos-Basicos.8.0.html
4 . . . . . SRV

Se define enfermedad como toda aquella alteracién o desviacién del estado fisiol6gico de las
personas o en alguna de sus partes, 6rganos o sistemas (0 combinacion de ellos), que
se manifiesta por un conjunto caracteristico de sintomas y signos cuyas etiologia, patologia y
pronostico pueden conocerse o ser desconocidos."
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En Colombia, actualmente no es raro que a partir de los 20 afios de edad, los
hombres sufran de transformaciones hormonales, generando la caida del cabello.
La tendencia es de un 70% de los hombres se queden calvos al llegar a los 50
afios de edad, y se ve que la caida del cabello se manifiesta cada vez mas en
hombres jévenes®-

1.2. ANALISIS DEL SECTOR DE LA INDUSTRIA COSMETICA Y DE ASEO

Colombia es uno de los doce paises con mayor biodiversidad del mundo, sus
recursos naturales constituyen su principal fortaleza y ventaja comparativa, lo cual
es una valiosa fuente para extraer materias primas para elaborar productos
naturales de calidad, con valor agregado y que son de gran auge en mercados
internacionales®. El Sector cosmético en Colombia se empez6 a formar en 1930
durante la depresidbn econOmica, con empresas pequefias que satisfacian las
necesidades locales; hoy en dia la industria cosmética ofrece grandes
oportunidades de fomento industrial y cuenta con gremios que apoyan el sector,
como entidades con profesionales especializados y empresas como ACCYTEC
(Asociacion Colombiana de Ciencia y Tecnologia Cosmética), y la camara de
cosmeéticos y productos de aseo de la ANDI (Asociacion Nacional de Industriales)
gue han trabajado de la mano en varios proyectos entre los que se destacan el de
asociatividad al que se llam6é “Colombia, la ventaja natural en cosméticos y

productos de aseo”.’

En el afio 2007 el sector de la industria cosmética y de aseo genera 17.000
empleos directos. Ademas, involucra generacion de ingresos para 600.000
personas a través de la modalidad de venta directa, asi como para 120.000
peluqueros y esteticistas, que se convierten en distribuidores. Hasta noviembre de
2007, las exportaciones del sector ascendieron a US$509.844.961, mientras que
la produccion, al mismo mes, alcanzo los $5 billones. Para 2012, se espera
incrementar las exportaciones en un 20% anual, alcanzando asi ventas al exterior
por US$1.200 millones, el sector aspira a duplicar el mercado nacional pasando de
los $5 billones actuales de ventas, a $10 billones®.

® Latinpedia, Caida del cabello, Madrid, Espafia, 24-Jun-2008, acceso Octubre 5 de 2010, disponible en:
http://www.latinpedia.net/Salud-y-medicina/caida-del-cabello/La-causas-de-la-caida-del-cabello-
ad155.htm.

® CAF, banco de desarrollo, mercados Colombia, Caracas, Venezuela, 2010, acceso Octubre 5 de 2010.
Disponible en: http://www.caf.com/view/index.asp?ms=19&pageMs=61396

" CAF, banco de desarrollo, sector de los cosméticos en Colombia, acceso Octubre 5 de 2010, disponible en
http://www.caf.com/view/index.asp?ms=19&pageMs=61396

® CAF, banco de desarrollo, Caracas, Venezuela, 2010, acceso Octubre 5 de 2010. Disponible en:
http://www.caf.com/view/index.asp?ms=17&pageMs=39581&new_id=47736
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Tabla 1. Caracterizacion del sector de cosméticos en Colombia afio 2008

Caracterizacion del sector de cosmeéeticos en Colombia afio 2008

“Wentas totales US% 2 600 millonas
FPersonas laborando en el sector 17.000 personas
FProduccion nacional USS% 860 millones
Exportaciones USS% 438 millones
FPrincipales mercados de exportacion |VWenezuela, Ecuador vy Perd

Fuente: Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia “ANDI”, Bogota, 2008

Colombia ha demostrado un crecimiento sostenible en produccion, ventas y
exportaciones de productos cosméticos lo que incentiva a invertir en este sector,
ademas el mercado colombiano tiene mucho potencial: el consumo per capita de
cosméticos es de US$ 69, el noveno en América Latina.

En Bogota el 14 de Febrero del 2008 los empresarios colombianos de la cadena
de cosméticos y productos de aseo se tomaron el mercado mexicano con articulos
basados en productos naturales, elaborados exclusivamente para hombres segun
lo inform6 el Ministerio, de Comercio, Industria y Turismo, Luis Guillermo Plata,
quien ademas explicd que la industria cosmética en Colombia busca cada vez
mas ingredientes naturales de calidad y el consumidor final productos saludables y
confiables®.

En Colombia el 87% de productos del sector cosmético es de origen nacional, la
principal influencia extranjera proviene de la presencia Europea (9%), seguida de
la norteamericana (3%), estadisticas que evidencia la ausencia de empresas de
origen asiatico y centroamericano y la elevada cifra de empresas de origen
nacional que tiene un alto impacto en los que componen este sector. En el sector
de la industria cosmética en la ciudad de Bogota se esta posicionando como un
importante centro de produccion y desarrollo de cosméticos en América Latina.

En afos recientes, multinacionales como Henkel, Belcorp y Yanbal han realizado
inversiones por mas de US$ 35 millones, en la expansion de sus plantas.

° CAF, banco de desarrollo, Caracas, Venezuela, 2010, acceso Octubre 5 de 2010. Disponible en:
http://www.caf.com/view/index.asp?ms=17&pageMs=39581&new_id=47736
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Las exportaciones nacionales han tenido una tasa de crecimiento promedio anual
del 28% durante los ultimos 5 afios: esto ha convertido a Colombia en el cuarto
exportador de América Latina, después de Brasil, México y Argentina.

Grafico 1. Produccidén del sector cosmético (Millones USD)
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Fuente: Asociacion Nacional de Empresarios de Colombia “ANDI", Bogota, 2008.

Las principales compafiias multinacionales presentes en Colombia:

- Avon (EEUU) confirmé en enero de 2009 la inversion de $US 60 millones para
un centro logistico en Colombia, con la modalidad de zona franca.

- Belcorp (Peru), cuenta con una planta de produccion en las afueras de Bogota
(Tocancipd), desde donde exporta hacia el mercado latinoamericano y Estados
Unidos. En los ultimos afios ha realizado inversiones por mas de US$ 25
millones en la adecuacién de sus operaciones y en el traslado de su centro de
investigacion y desarrollo hacia Bogota.

- Henkel (Alemania), tiene su base de operaciones y planta de produccion para
la region andina en Bogota, donde tiene una planta de produccion con 460
empleados. La compafia invirtio recientemente, US$ 1,5 millones para la
ampliacién de su planta desde donde exporta cerca del 40% de su produccion
invirtio, a 18 paises.

- P&G (EEUU) es la segunda empresa de productos de aseo y cosméticos en
Colombia con una facturacion de US$342 millones en el 2008.

- Unilever (Reino Unido) tiene a Colombia como sede de sus operaciones para
Centroamérica y la region andina, en el 2007.

- Yanbal (Peru), tiene su centro de produccion en las afueras de Bogota
(Facatativd). En los ultimos afios ha realizado inversiones por mas de US$ 10
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millones para la ampliacién de su planta y la expansiéon de su negocio en el
pais y la region.*®

Los principales mercados de consumo de productos cosméticos™ son: Europa,
Asia-Pacifico y Estados Unidos, el sector Cosméticos es un mercado en continuo
crecimiento. Se estima que las ventas mundiales de cosméticos rodean los US$
294 mil millones.

El sector de Cosméticos — Cuidado Personal en Colombia ofrece las siguientes
ventajas:

= Se espera que el mercado en productos cosméticos masculino crezca el
20% anual.

= Las mujeres que entraron a la fuerza laboral crecio en un 11%.

= Las mujeres colombianas gastan mas del doble que las mujeres europeas
(como proporcion de su ingreso).

= Las exportaciones de cosméticos crecieron un 23% entre 2003 y 2007.

= Acceso preferencial a 1.200 millones de consumidores que importan mas de
USD 26.000 millones.

= Mas de 242.000 profesionales y técnicos disponibles para trabajar en la
industria de cosméticos.

« Productos con ingredientes naturales crecieron 9% entre 2003 y 2008.

Son muchas las razones para invertir en proyectos de inversiébn en el sector
cosméticos y productos de cuidado personal en Colombia*?, es uno de los fuertes
productores de cosméticos y esta siendo reconocido y se encuentra entre los
cuatro paises exportadores de América Latina de productos cosméticos, un dato
gue abre puertas a nuevas empresas que deseen importar sus productos.

Colombia®® con menos de la mitad de la poblacién de Brasil y México, tiene el
mismo numero de facultades dentro del top 100. En enero del afio 2010, la

" InvestinBogota, Que dicen los inversionistas?, Bogota, Colombia, acceso septiembre 5 de 2010, disponible
en: http://www.investinbogota.org/index.php?m=nodo/56

" Fuente: Estimaciones de Data monitor, Calculos de PROEXPORT, Slideshare, Sector Cosméticos —
Proexport, Bogota, Colombia, 2009, acceso Septiembre 6 de 2010, disponible en:
http://www.slideshare.net/inviertaencolombia/sector-cosmticos-proexport-1187030

“Proexport, Invierta en Colombia, Bogota, Colombia, 2009, acceso septiembre 6 de 2010, disponible en:
http://www.inviertaencolombia.com.co/sectores/manufacturas/cosmeticos.htm

3 ANDI, la recesion industrial llego a su fin, Bogota, 2010, acceso septiembre 6 de 2010, disponible en:
http://www.andi.com.co/pages/noticias/noticia_detalle.aspx?ldNews=52, Ipico@andi.com.co.
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actividad manufacturera colombiana presentd un buen desempefio, se
presentaron crecimientos positivos en produccion y ventas, la economia mundial
sumada a los avances en competitividad del pais les permite a los empresarios ser
optimistas sobre las buenas perspectivas que tienen los negocios en Colombia en
el inmediato futuro y los beneficios que ocasionan en la economia de todo el pais.
El ser humano vive inmerso en un ambiente externo dentro del cual desarrolla
todas sus actividades cotidianas. Forma parte de una sociedad con
caracteristicas particulares, con creencias, cultura, habitos, costumbres,
diferentes posibilidades econémicas y psicoldgicas, y se relaciona afectivamente
con su entorno. Todos estos aspectos caracterizan a la vida de los seres
humanos, y los responsables de la salud publica deben ocuparse de ellos.

La salud es el estado de completo bienestar fisico, mental, espiritual, emocional
y social; actualmente una de las enfermedades que mas afecta a la poblacion es
el estrés adquirido por las actividades diarias en el trabajo, el estudio, las
obligaciones, responsabilidades, etc., que generan problemas psicoldgicos y en
algunas personas ocasiona la caida del cabello.

En todas las culturas el pelo ha tenido mayor o menor grado de cuidado e
importancia, desde el peinado, lavado, recogido y adornado, hasta cuidados
intensivos que pueden generar inversiones de altas sumas de dinero, por esto es
importante prevenir el deterioro y la caida del cabello y no buscar soluciones que
en algunos casos pueden resultar imposibles de curar.

El cabello es resistente a La rotura™®, un cabello sano puede soportar una carga de
50-100 g aunque puede verse alterada por algunos agentes quimicos, también el
cabello es resistente al calor: Un cabello resiste temperaturas de 140 °C cuando
estd seco; cuando esta mojado resiste hasta 200 °C, gracias a queratina y su
contenido en azufre propios del cabello hacen que sea muy resistente.

La aparicion de la caspa o cuero cabelludo seco no soélo pueden ser molestos,
también pude ser vergonzoso y es ocasionado por multiples factores. La caspa es
el desprendimiento de células muertas de la piel del cuero cabelludo y es normal
dentro del proceso de crecimiento de las células.

“ Wikipedia la enciclopedia libre, el pelo, Madrid, Espafia, 2008, acceso septiembre 6 de 2010, disponible
en: http://es.wikipedia.org/wiki/Cabello#Generalidades_del_pelo
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El cuero cabelludo se esta renovando constantemente, al igual que el resto la piel
y puede suceder a un ritmo excesivo sin embargo nosotros lo llamamos caspa.
Esto puede ocurrir a cualquier edad, la caspa no tiene nada que ver con un mal
cuidado del cabello, incluso si se lava el pelo con frecuencia aun puede seguir con
caspa y segun estudios realizados el 50% de todas las personas se ven afectados
por este fendmeno.

Hay varias causas posibles que provocan la caspa™: estrés, mala nutricion, falta
de descanso, el uso frecuente de los geles y aerosoles para el cabello, el uso
excesivo de los rizadores calientes, entre otros. Contra la caspa no existe cura
duradera, sin embargo existen tratamientos y productos que la controlan y en
casos severos se necesita acudir a un dermatélogo. El uso diario de tintes,
exponerse al Sol, el cloro de las piscinas, el agua del mar, la contaminacion
ambiental, lacas, los rulos, los secadores, los procesos como la quimioterapia o
las radiaciones, son factores que sin lugar a dudas provocan la caida de cabello;
ademas, pueden generar un cabello en mal estado, con textura seca, y
ligeramente descamada; el Color no uniforme, presentando muchas veces
zonas rosadas o enrojecidas, la piel del cuero cabelludo puede ser tirante, es
decir no hay flexibilidad.

Muchas cosas puede causar la caida excesiva del cabello®®. Por ejemplo, méas o
menos a los tres o cuatro meses después de una enfermedad o de una cirugia
mayor se puede repentinamente perder una cantidad grande de cabello. Esta
pérdida de cabello se relaciona con el estrés causado por la enfermedad y es
temporal. Los Problemas hormonales pueden ocasionar la pérdida del cabello. Si
la glandula tiroide esta demasiado activa, o si esta menos activo de lo normal el
cabello puede caerse. La pérdida del cabello puede ocurrir si no hay un balance
de las hormonas masculinas o femeninas conocidas con el nombre de
andrégenos y estrogenos.

Otra causa en las mujeres que provoca la pérdida del cabello es el parto, mas o
menos a los tres meses de haber tenido un bebé, el cabello empieza a perderse,
debido a las hormonas, durante el embarazo, niveles altos de ciertas hormonas
hacen que el cuerpo mantenga cabello que normalmente deberia caerse.
Cuando las hormonas regresan a los niveles previos al embarazo, ese cabello se
cae y el ciclo normal de crecimiento y caida del cabello comienza nuevamente.

“Hairfinder, Los problemas del Cabello, Inglaterra, 2007, acceso septiembre 6 de 2010, disponible en:
http://www.hairfinder.com/problem_hair.htm.

®Familydoctor.org, caida del cabello y sus causas, Estados Unidos, 2009, acceso septiembre 6 de 2010,
disponible en: http://familydoctor.org/online/famdoces/home/men/general/081 .html.
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Las infecciones pueden causar la caida del cabello’’. Los nifios pueden tener
caida del cabello por causa de una infeccién por hongos en el cuero cabelludo,
otro factores pueden ser hereditarios, la edad, hébitos de higiene, incorrecta
alimentacién, el sedentarismo, una enfermedad de fondo tal como el lupus o la
diabetes, alteraciéon en el sistema nervioso, deficiencia de hierro, la menopausia,
fijadores o productos muy irritantes, incluso, los cambios de estacion, los cepillos
y la plancha también pueden producir caida del cabello restandole salud y
vitalidad.

Existen tratamientos disponibles para dar solucién a estos problemas, como los
formulados por un médico que pueden corregir una anomalia hormonal, tratar la
infeccién con medicamentos anti-fangicos, tratamiento de la enfermedad tiroidea
y en el mejor de los casos acudir a tratamientos naturales como el aceite de
mano de res, que ayuda a evitar la caida del cabello y la resequedad del cuero
cabelludo.

Hay en el mercado un aceite que es extraido de la pata o0 mano de la res, de la
“Gelatina de Pata”, famosa en la region comunera y guanentina, por su sabor y
contextura; se hace por métodos caseros, donde ponen a secar la mano de res en
un lugar muy aireado, luego la ponen a cocinar a fuego lento y se obtiene el
aceite, después de conseguido este se filtra dos veces por medio de una
compresa (gasa grande) limpia para tener una buena muestra libre de suciedad e
impurezas. Este aceite de mano de res, es muy utilizado por la comunidad*®, es
rico en colageno y elastina, cumple una funcion nutritiva y reestructurarte,
nutriendo el cuero cabelludo y reconstruyendo la pelicula de proteccion natural del
cabello, dando volumen, brillo y fortalecimiento. Ademas es utilizado para el
embellecimiento de las piernas, busto y derrier. En los laboratorios para fabricar
productos como champu, cremas y pomadas; y en los animales ornamentales
como caballos de pura sangre o novillos se le aplica en sus cabellos para ser
presentados en exposicion.

En nuestro medio social hay muchas creencias sobre los beneficios que presta el
aceite de mano de res, mejorando asi la calidad de vida de las personas,
especialmente en el cuidado de la piel y el cabello. El aceite de mano de res,
elimina las células muertas, mejora la textura de la piel, ayuda a eliminar manchas

" Familydoctor.org, caida del cabello y sus causas, Estados Unidos, 2009, acceso septiembre 6 de 2010,
disponible en: http://familydoctor.org/online/famdoces/home/men/general/081.html

'8 Anuncios de Compraventa, Clasificados, Estados Unidos, redireccién Bogota, acceso septiembre 7 de
2010, disponible en: http://www.anunciosdecompraventa.com/buscar.php
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y cicatrices, combinadas con otros tratamientos ayuda a eliminar estrias,
proporciona hidratacién a la piel 4spera de algunas partes de nuestro cuerpo y
ayuda a eliminar las lineas de expresiéon.*

Puede consultarse documento en pdf, CREMA ANTI-ENVEGECIMIENTO
MAGNA, a base de aceite mano de res y naranja agria, se destaca: beneficios de
la mano de res, metodologia aplicada sobre la teoria de David Ausubel, y el
proceso de experimentacion de los conocimientos y la preparacion de la crema
teniendo en cuenta la teoria de Ausubel sobre el aprendizaje significativo.

1.3 CONTEXTO GEOGRAFICO

El Municipio del Socorro cuenta con un total de 23706 habitantes®®, 17.678
habitantes en la zona urbana y 6.028 en la zona rural, ubicado al sudoeste del
Departamento de Santander?* con 6°28°40" de Latitud Norte y 72°16°17" de
longitud occidental, sus coordenadas son X=1.200.000 a la 1.214.000
Y=1.084.000 a la 1.100.000, posee una extension territorial de 12.210 Has, dista 6
horas de la Capital de la Republica y 2 % horas de la Capital del Departamento.
Sus limites territoriales son: NORTE: con los Municipios de Cabrera y Pinchote;
SUR: con Confines y Palmas del Socorro; ORIENTE: con Paramo; OCCIDENTE
con Simacota y Palmar.

En el sector educativo el municipio cuenta con dos instituciones de educacion
superior a donde llegan estudiantes de muchas regiones de pais: Universidad
Industrial de Santander y Universidad Libre de Colombia.

El sector econdmico tiene como primer lugar la produccién agropecuaria, teniendo
como principales actividades productivas la ganaderia y la agricultura. Entre sus
principales cultivos se encuentran la cafa, café, citricos, frijol, maiz tabaco,
platano, yuca, tomate, arveja, pimenton, habichuela; asi como la mayoria de
hortalizas, legumbres, plantas aromaticas y medicinales entre otros cultivos.

En el de Sector de la Salud, El Socorro cuenta con empresas promotoras de salud
como Saludcoop, Comeva, la Nueva EPS, Caprecom y Solsalud, también cuenta

' Universidad Sur Colombiana, Neiva, Huila, Colombia, 2010, Pruebas e investigacién Crema anti
envejecimiento MAGNA, a base de Mano de res y Naranja Agria, Estudiantes investigadores: Nasly Siomara
Trujillo, Heydy Johanna Lebro D, y Julio Cesar Ortiz, acceso septiembre 22 de 2010, disponible en:
http://prueba.usco.edu.co:8080/portal/UserFiles/10241/File/crema_magna.pdf

? Dane, Censo 2005, consolidado poblacién departamento de Santander, consulta septiembre 12 de 2010.
?! Planeacién Municipal Socorro, Esquema de Ordenamiento Territorial, Acuerdo municipal 011 de 2003
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con una clinica que tiene convenios con diferentes EPS y atiende consultas
particulares con especialistas en las diferentes ramas de la salud, ademas su
principal centro de salud el Hospital Manuela Bertran donde acuden personas de
todos los estratos sociales. Asimismo tiene centros médicos y variedades de
droguerias distribuidas por todo el sector urbano.

Los habitantes del municipio son muy tradicionales cuando se trata de solucionar
problemas de salud, gran parte recurren a métodos naturales, y recetas caceras y
en casos extremos de salud acuden a centros médicos. Segun recomendaciones
de los abuelos, los tratamientos naturales mas conocidos en esta ciudad, para el
cuidado y embellecimiento del cabello, son las mascarillas con el Aceite mano de
res, aguacate, la sabila, huevo con miel y el yogur, entre otras. La aplicacién de
estos productos tienen trascendencia por lo que vienen de generacion en
generacion.

Grafico 2: Modulo agropecuarias, censo 2005.
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El municipio de San Gil tiene una poblacién de 42.493, con un total de 33.562 en
el casco urbano y 8.931 en el area rural, dista a treinta minutos de Socorro y dos
horas de Bucaramanga, al igual que el municipio de Socorro son capitales de
provincia, el primero de la provincia comunera y el segundo de la provincia
guanentina; San Gil tiene una significancia importante en el sector turistico,
agropecuario y de la manufactura; posee una fabrica de cemento, sacos de fique y
tejares o chircales donde se produce adobe y materiales en barro cocido para la
construccién, plantas productoras de gaseosas y fundiciones industriales.
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1.4 CONTEXTO LEGAL

La Ciencia y la Tecnologia aplicada a la cosmetologia, como en el caso del
producto OIL MAGIC, posee una reglamentacion que parte de la Constitucion.

1.4.1 Constitucion politica colombiana. Articulo 26 se refiere a la libertad de
profesion y oficio indicando que "toda persona es libre de escoger profesion u
oficio. La Ley podra exigir titulos de idoneidad. Las autoridades competentes
inspeccionaran y vigilaran el ejercicio de las profesiones. Las ocupaciones, artes u
oficios que no exijan formacion académica son de libre ejercicio, salvo aquellas
gue impliguen un riesgo social".

En las ocupaciones, artes y oficios que se identifiquen factores de riesgo
agresores 0 deteriorantes para la salud, de las personas ocupacionalmente
expuestas y comunidad en general estaran vigiladas y controladas por la autoridad
sanitaria territorial.

Articulo 49: establece que corresponde al Estado organizar, dirigir y reglamentar la
prestacion de servicios de salud a los habitantes conforme los principios de
eficiencia, universalidad y solidaridad. También establecer las politicas para la
prestacion de servicios de salud por entidades privadas y ejercer su vigilancia y
control.

Articulo 71: “La busqueda del conocimiento y la expresion artistica son libres. El
Estado creara incentivos para personas e instituciones que desarrollen y fomenten
la ciencia y la tecnologia y las demas manifestaciones culturales y ofrecera
estimulos especiales a personas e instituciones que ejerzan estas actividades.”

Este articulo de nuestra Constitucion faculta al Estado para establecer planes que
apoyen el desarrollo cientifico y tecnoldgico, ademas de la creacion de estimulos
para aquellas instituciones e individuos que se dediquen a esta importante
actividad.

1.4.2 Marco general. Decreto 2200-2005, Presidencia de la Republica,
reglamenta el servicio farmacéutico y se fijan otras disposiciones.

Decreto 162 de 2004, Presidencia de la Republica, modifica el articulo 3 del
Decreto 549 de 2001. Aceptacion de BPM de otros paises.
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Resolucion 2263-2004, MINISTERIO DE LA PROTECCION SOCIAL, Por la cual
se establecen los requisitos para la apertura y funcionamiento de los centros de
estética y similares y se dictan otras disposiciones.

Resolucion 3774-2004, MINISTERIO DE PROTECCION SOCIAL, adopta la
Norma Técnica Armonizada de Buenas Practicas de Manufactura Cosmética y la
Guia de Verificacion de Buenas Practicas de Manufactura Cosmética.

Articulo 3°. La implementacion y supervision de las Buenas Practicas de
Manufactura de los productos cosméticos debera estar bajo la direccion técnica de
un quimico farmacéutico de conformidad con lo establecido en el articulo 4° del
Decreto 1945 de 1996.

Resolucion 797-2004, Lima, Pera: Reglamento de la decision 516 sobre control y
vigilancia sanitaria de productos cosméticos. Articulo 1.- El presente Reglamento
trata del control y vigilancia sanitaria de los productos cosméticos a que se refiere
el articulo tercero de la Decision 516, asi como de los establecimientos
encargados de su produccion o comercializacion. Asimismo, el presente
Reglamento regula las medidas de prevencion, control y sancién necesarias a
tales fines. Articulo 3.- El control. y vigilancia sanitaria de los productos
cosmeéticos se llevara a cabo mediante la verificacion, en los establecimientos
destinados a elaborar, almacenar, distribuir y comercializar cosméticos, del
cumplimiento de la informacién técnica presentada con ocasion de la Notificacion
Sanitaria Obligatoria, confrontdndola con la informacién técnica que el fabricante
debera tener para cada late de productos.

Ley 711 de 2003 y su reglamentacion: Esta Ley reglamenta el ejercicio de la
ocupacion de la cosmetologia y dicta disposiciones en materia de salud estética.

Sefala la naturaleza y finalidad de la cosmetologia, sus principios humanisticos,
por un lado, y prohibe expresamente a los cosmetdlogos (as) la realizacion de
procedimientos, practicas o actos reservados a los médicos o profesionales de la
salud, por el otro.

Decreto 549 de 2001, Presidencia de la Republica, establece el procedimiento

para la obtencion del certificado de cumplimiento de las BPM por parte de los
laboratorios fabricantes de medicamentos que se importen o produzcan en el pais.

45



Decreto 612-2000: MINISTERIO DE SALUD, reglamenta la expedicion de
registros sanitarios automaticos para alimentos, cosméticos y productos varios.

Decreto 219-1998: MINISTERIO DE SALUD PUBLICA, por el cual se
reglamentan parcialmente los regimenes sanitarios de control de calidad, de
vigilancia de los productos cosméticos, y se dictan otras disposiciones. Dispone
gue los establecimientos destinados a la produccion, el procesamiento, envase,
almacenamiento, transporte, distribucion y expendio de productos naturales y
cosmeéticos, se debe solicitar al Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos- INVIMA- visitar sus instalaciones para certificar el cumplimiento de las
buenas practicas y obtener un Registro sanitario.

Decreto 2227-1996, Presidencia de la Republica, modifica el articulo 14 del
Decreto 677 de 1995, concerniente a la fabricacidon y exportacion.

Ley 232 - 1995, por medio de la cual se dictan normas para el funcionamiento de
los establecimientos comerciales.

Decreto 677-1995, Presidencia de la Republica, reglamenta parcialmente el
régimen de registros y licencias, el control de calidad, asi como el régimen de
vigilancia sanitaria.

Resolucion 3183-1995. Por medio del cual se adopta el Manual de Buenas
Practicas de manufactura cosméticas vigentes.

Ley 100-1993: EL CONGRESO DE LA REPUBLICA DE COLOMBIA, por la cual
se crea el sistema de seguridad social integral y se dictan otras disposiciones.
Regula los pagos de prestaciones sociales y seguridad social a que tiene derecho
todo trabajador. La seguridad social estd conformada por Salud, Pensiones y
Riesgos Profesionales. Articulo 153, numeral 6 sefiala que la organizacién del
Sistema General de Seguridad Social en Salud sera descentralizada y de ella
haran parte las direcciones seccionales, distritales y locales de salud. Articulo 176
establece dentro de las funciones de la Direccion Distrital de salud, la de
inspeccionar y vigilar la aplicacion de las normas técnicas, -cientificas,
administrativas y financieras que expida el Ministerio de la Proteccién Social, sin
perjuicio de las funciones de inspeccion y vigilancia atribuidas a las demas
autoridades competentes.
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Decreto 393-1991: Por medio de este Decreto, el gobierno nacional reglamenta la
asociacion para las actividades cientificas y tecnoldgicas, los proyectos de
investigacion y la creacion de tecnologias ademas autoriza a la nacion y a las
entidades descentralizadas para crear y organizar con los particulares sociedades
civiles y comerciales y personas juridicas sin animo de lucro como corporaciones y
fundaciones, con el objeto de adelantar las actividades cientificas y tecnolégicas,
los proyectos de investigacion y la creacion de tecnologias.

Ley 29-1990: le otorga al estado Colombiano la responsabilidad de promover y
orientar el adelanto cientifico y tecnolégico y lo obliga a incorporar la Ciencia y la
Tecnologia a los planes y programas de desarrollo econémico y social del pais y a
formular planes de Ciencia y Tecnologia tanto para el mediano como para el largo
plazo.

Ley 9 de 1979 en el articulo 564 sefala que corresponde al Estado como
regulador y orientador de las condiciones de salud; dictar las disposiciones
necesarias para asegurar una adecuada situacion de higiene y seguridad en todas
las actividades, asi como vigilar su cumplimiento a través de las autoridades de
salud.

Codigo de comercio, Decreto 410 de 1971, libro segundo, de las sociedades
comerciales. Campo de aplicacion de la ley comercial, de la ley civil, validez de la
costumbre mercantil, estipulaciones contractuales, entre otras disposiciones.

Cadigo Civil, Sancionado el 26 de mayo de 1873 y adoptado mediante Ley 57 de
1887. El libro cuarto hace referencia a los contratos, entre otros.

1.4.3 Marco normativo general empresarial. Normas establecidas en el Cadigo
de Comercio que regulan los actos de comercio, el establecimiento y la calidad de
comerciante y/o empresario: protocolos y requisitos de las cdmaras de comercio
para el registro de personas juridicas y/o empresas; necesidad de OIL MAGIC, en
este estudio.

Requisitos previos a la constitucién de la empresa:
= Haber consultado Viabilidad de Uso de Suelo.
= Haber verificado que no exista otra empresa o razon social con el mismo

nombre o0 que no haya una marca igual registrada ante la Superintendencia de
Industria Comercio.
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= Haber tramitado ante una notaria la minuta de constitucion de la empresa para
obtener la escritura publica que debe presentar en la Camara de Comercio.

= Pre — diligenciamiento de Formato Unico de Registros Tributarios.

» Pre — diligenciamiento de Formato de Caratula Unica y anexos.

Documentos solicitados por Camara de Comercio para la creacion de una nueva
empresa:

= Escritura digitalizada: El notario debe enviar la escritura digitalizada a Camara
de Comercio, soportada con la firma digital.

= Cartas de aceptacién: las personas que aparecen en los nombramientos de la
escritura de constitucion, diferentes a los socios que la conforman, deben
anexar una carta de aceptacion del cargo, indicando el numero del documento
de identificacion.

= Formularios diligenciados: El empresario debe diligenciar los formularios de:
Registro Unico Empresarial. - Registro Unico anexo Matricula Mercantil. -
Formulario adicional de registro para fines tributarios. - Formulario de Registro
de Industria y Comercio. Estos formularios los debe imprimir y firmarlos el
representante legal.

= Pago del impuesto de registro: EI empresario debe realizar el pago del
impuesto en el Banco Agrario, presentando la escritura de constitucién.

= Pago del registro mercantil: Diligenciados los formularios por el empresario
bajo el sistema WEB y enviados por Internet, el empresario debe proceder a
realizar la liquidacion del registro mercantil desde Internet y realizar el pago,
con tarjeta débito o crédito.

Las cartas de aceptacion del cargo en el caso que sea necesario, los formularios
diligenciados y el pago del impuesto de registro deben llevarse a la Camara de
Comercio.

Para el Nombre comercial:

1. De acuerdo con la Ley, la Camara de Comercio no registra nombres iguales a
otros que ya se encuentren inscritos. En consecuencia no se matricula a una
persona natural o juridica, ni a un establecimiento de comercio, sucursal o
agencia que tenga el mismo nombre de otro ya insctrito.

2. La inscripcion por parte de la Camara de Comercio de un nombre no significa
gue €l no genere confusion o error en el mercado.
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3. Tenga en cuenta que la inscripcién en el registro mercantii de un nombre
similar a otro ya inscrito no impide la posible aplicacion de sanciones por la
autoridad competente.

4. Para evitar posibles sanciones legales, evite matricular nombres que puedan
generar confusion con otros ya registrados.

5. Es conveniente que el nombre que se pretende utilizar sea tan distinto como
sea posible de los que ya se encuentren registrados en la Camara de
Comercio de Bucaramanga.

6. La Camara de Comercio de Bucaramanga no se encuentra autorizada para
reservarle un determinado nombre. Si entre el tiempo de la consulta del
nombre y el momento en el que se presente para inscripcion el nombre
respectivo ya se ha inscrito otro igual, no podra accederse al registro. La
consulta no le garantiza ninguna prioridad al nombre ni ningin derecho a
usarlo. Para evitar este inconveniente realice su matricula lo antes posible.

7. No son diferenciadores las expresiones que identifican el tipo de sociedad o
gue por ley deben anadirse al nombre (Ltda., S.A, S en C). Por ej.: Carnes
y Carnes S en C se considera idéntico al nombre Carnes y Carnes Ltda.

8. Tenga en cuenta que en caso de duda conviene que se acerque a alguna de
nuestras sedes para preguntar expresamente por la posibilidad de inscribir un
determinado nombre.

Con el nuevo proceso de simplificacion de trdmites la Unica gestion que el
empresario debe realizar es diligenciar en cualquiera de las sedes de la Camara
de Comercio, la CARATULA UNICA EMPRESARIAL. Este documento se
compone de un formulario de informacién basica y un anexo para fines tributarios.
Con este solo documento y en un solo paso, el empresario:

o Obtiene la matricula mercantil de su empresa.

e Registra los establecimientos de comercio que requiera (si es el caso).

« Obtiene el certificado de existencia y representacién legal o el certificado de
matricula mercantil.

o Registra los libros de contabilidad ante la Camara de Comercio.

« Registra ante la DIAN y ante la Secretaria de Hacienda Municipal,
obteniendo su NIT, RIT y RUT.

Una vez la empresa ha sido constituida, el empresario debe realizar una serie
gestiones que garantizan el legal funcionamiento de su compafia y/o
establecimiento:

Gestiones de legalizacion laboral: Si la empresa va a funcionar con empleados a
Su cargo, es necesario:
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e Inscribirse ante la Administracién de Riesgos Profesional (Privada o ISS).

o Afiliar a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones
ante las Entidades Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones.

« Afiliar a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.

« Inscribirse en una caja de Compensacion Familiar.

« Elaborar reglamento de trabajo e inscribirlo en el Ministerio de Proteccion
Social.

o Elaborar un programa de seguridad industrial, de salud ocupacional y un
reglamento de higiene para la empresa.

Los anteriores requisitos que se describen deben realizarse una vez la empresa
inicia su funcionamiento, con el fin de garantizar la seguridad social de sus
empleados.

Tramites de funcionamiento: No son necesarios para todas las empresas, sino que
dependen del funcionamiento de la misma. Dichos tramites se refieren a permisos
por parte de la Corporacion de Defensa de la Meseta de Bucaramanga — CDMB —,
el INVIMA y SAYCO ACIMPRO.

Las licencias de funcionamiento, asi como conceptos previos en materia sanitaria,
de bomberos o uso de suelo, no son de caracter obligatorio para la constitucion de
la empresa pero si pueden ser solicitados en cualguier momento por las
autoridades competentes, el establecimiento de comercio debe tenerlos.

Permisos Ambientales: En caso de tener un establecimiento abierto al publico que
tenga publicidad exterior visual o emision de ruido, vertimiento de residuos entre
otros; el empresario debe dirigirse ante la CAS — corporaciéon Autonoma Regional
de Santander.

Derechos de Autor: Si en el establecimiento se van a ejecutar obras musicales, es
necesario cancelar anualmente los Derechos de Autor. Esta gestion la puede
realizar en SAYCO-ACINPRO, Bomberos del Municipio.

Registro ante el INVIMA: Este registro se hace ante el INVIMA para las empresas
gue van a fabricar o comercializar alimentos, medicamentos, productos de aseo o
cosméticos, debe registrarse ante el INVIMA, cuya sede principal es Carrera 68D
No0.17-21 Bogota. Teléfono: 2948700, o registrarse por la pagina web del INVIMA.

Requisitos y documentos para realizar el tramite ante el INVIMA
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1. Carta manifestando solicitud. Oficio de solicitud y anexos que apliquen segun
la norma, indicando nombre del establecimiento, direcciéon, municipio y
departamento. (Original y copia).

2. Pago, garantia y poliza. Recibo de consignacion por concepto del tramite
solicitado. (Copia).

3. Estar previamente certificado con Buenas Practicas de Manufactura, presentar
Guia diligenciada de Inspeccion al Cumplimiento de Buenas Practicas de
Manufactura, segun corresponda. (Copia)

4. Estar inscrito o afiliado en camara y comercio, presentar el certificado de
existencia de Representacion Legal del establecimiento. (Original).

5. Acto entre particulares. Poder, en caso de que el trdmite lo solicite una persona
diferente al Representante Legal de la empresa o propietarios del
establecimiento solicitante del Tramite. ( Original)

Certificacion NTC 6001 de sistemas de gestion para MYPES: La norma NTC 6001
es una norma que establece requisitos para un sistema de Gestidn para las
MYPES (Micro y pequefias empresas), cuyo objetivo es la mejora de la
organizacion y la consolidacion de Herramientas que le permitan desarrollar una
estructura interna solida y altos estandares de calidad competitivos frente a
nuevos mercados.?> Apuntando de esta forma a ser MYPES maés Integrales,
Competitivas, Productivas, Innovadoras, Sostenibles y Perdurables.

Este modelo también considera los requisitos legales asociados a la MYPE como
un elemento fundamental de su accionar, convirtiéndola en organizaciones mas
formales, aumentando con ello la confiabilidad frente a sus clientes. De este modo
este modelo se hace facilmente adaptable a cualquier tipo de MYPE y aplicable en
cualquier pais de la region teniendo en cuenta su marco legal especifico.

La norma establece los requisitos fundamentales para implementar un sistema de
gestion en micro y pequefias empresas de cualquier sector econdémico, tanto de
bienes como de servicios, en un entorno de negocios actual que les permita:

= Demostrar la capacidad de cumplir las exigencias del mercado y los requisitos
reglamentarios aplicables.

» Fortalecer su competitividad, teniendo en cuenta el nivel de satisfaccién de los
clientes y la mejora continua.

?2 |CONTEC, Instituto Colombiano de Normas Técnicas y Certificacion, Norma NTC 6001, Bogot4, Colombia,
2010, acceso Octubre 6 de 2010, disponible en: http://www.icontec.org/Home.asp?Codldioma=ESP
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1.4.4 Marco institucional de apoyo y fomento del sector.

SENA: Se consolida como uno de los pilares de la creacion de empresas en el
pais. Con sus programas y estrategias de formacion, de asesoria, de aportes de
capital semilla y, ahora, con su participacion en la definicion de la Politica de
Emprendimiento, en el Primer Conversatorio que, sobre el emprendimiento, se
realizdO en Bogota, liderado por el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo,
salieron las primeras propuestas para crear la politica de emprendimiento que
requiere el pais para promover y garantizar la creacion de nuevas empresas.

En el encuentro, el Director General del SENA, Dario Montoya Mejia, propuso la
realizacion de cambios en la educacién basica, media y universitaria, que
aseguren el florecimiento del emprendimiento en el pais. Asi mismo, destacé la
importancia de que los emprendedores cuenten con el acompafamiento de
consultores y asesores certificados, para que brinden servicios de calidad a las
nacientes, a las pequefias, y a las medianas empresas.

EL SENA busca financiar iniciativas empresariales que provengan y sean
desarrolladas por aprendices o asociaciones entre aprendices, practicantes
universitarios o profesionales, cuya formacion se esté desarrollando 6 se haya
desarrollado en las Instituciones reconocidas por el Estado, de conformidad con
las leyes 30 de 1992 y 115 de 1994 y demas que las complementen, modifiquen o
adicionen.

Uno de los apoyos que brinda el SENA a los emprendedores es el capital semilla,
gue son unos recursos entregados por el FONDO EMPRENDER, No
Reembolsable, siempre y cuando la destinacién que se les dé, corresponda a lo
establecido en el plan de negocios aprobado por el FONDO EMPRENDER vy
cumpla con los indicadores de gestion formulados en el mismo.

El capital semilla se podra invertir en:

e Recursos necesarios para el funcionamiento y operacion de la empresa

e Pago de salarios

e Insumos para el ciclo productivo (materia prima, bienes en proceso) que
contribuyen directamente o que forman parte del proceso de produccioén.
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e Adquisicién de maquinaria y equipo

e Costos que se generen por concepto de constitucion legal y licencias
requeridas por ley para el normal funcionamiento del proyecto.

Fondo Emprender. Es un fondo creado por el gobierno nacional con el fin de
financiar proyectos empresariales de aprendices, practicantes universitarios en su
altimo afio académico y profesionales que no superen los 24 meses de haber
obtenido su primer titulo profesional. Esta entidad otorgara recursos hasta el
ciento (100%) por ciento del valor del plan de negocio, siempre y cuando el monto
de los recursos solicitados no supere los doscientos veinticuatro (224) salarios
minimos mensuales legales vigentes (SMMLYV).

Ventures . Revista Dinero y McKinsey & Company crearon un concurso de planes
de negocio con el fin de atraer y premiar a los mejores emprendedores del pais. El
concurso estad abierto a participantes de todas las edades con proyectos en
cualquier sector de la economia, que tengan una buena idea de negocios y ganas
de sacarla adelante.

BID Network. Sus socios locales apoyan a negocios en marcha en mercados
emergentes y con necesidades de inversion que oscilan entre 10.000 y 1.000.000
de délares estadounidenses. Igualmente ofrecen diversos servicios y actividades
gue pueden ayudar al emprendedor en un proceso de capacitaciones y asesorias
con el fin de hacer que su negocio tenga éxito.

Idea tu empresa camara de comercio Bogota. Es una competencia de planes
de negocios que busca estimular la actividad empresarial impulsando
emprendimientos de alto potencial y rentabilidad que incorporen a personas y
empresas de escasos recursos.

Ofrece a los emprendedores la posibilidad de desarrollar su idea de negocio y

darle a los empresarios oportunidades para el crecimiento y consolidacion de las
empresas.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS:

2.1.1 General: Realizar un estudio de mercados para determinar la relacion entre
la demanda y oferta del producto capilar, las necesidades y gustos de los clientes,
el mercado potencial, los precios, los canales de comercializacion, la publicidad y
promocion y el comportamiento del mercado respecto a productos capilares en los
municipios de San Gil y del Socorro.

2.1.2 Especificos

v’ ldentificar la demanda insatisfecha del aceite capilar Oil Magic Ltda., en los
municipios del Socorro y San Gil.

v Disefiar la presentacion (envase y tamafio) del aceite capilar Oil Magic
Ltda., de acuerdo a las necesidades de las personas.

v Establecer las estrategias de precios del aceite capilar Oil Magic Ltda.,
mediante un estudio basado en costos de produccion, margen de utilidad,
precios del mercado, y capacidad de pago de los clientes.

v' Determinar los canales de distribucion mas eficientes para la
comercializacion del aceite capilar.

v' Analizar los diferentes medios publicitarios y de promocién existentes en el
municipio del Socorro y San Gil, para planificar estrategias de mercado que
se ajusten al producto.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

2.2.1 Definicion, especificaciones y usos del aceite capilar: su nombre
comercial es Oil Magic, que quiere decir Aceite Magico, por sus mdultiples
beneficios naturales. Es un aceite de baja densidad, de facil aplicacion y
absorcion, de color amarillo, con una suave fragancia a coco, cumple una funcion
nutritiva sobre el cuero cabelludo, ayuda a prevenir la caida del cabello, controla
la caspa y reconstituye la pelicula de proteccion natural del pelo, obteniendo como
resultado, un cabello abundante lleno de vida, cuerpo vy brillo

Aceite capilar que se obtiene mediante procesos térmicos naturales (hervido,
calentamiento y filtracion) de la capa carnosa que cubre el hueso de las manos de
la res, la cual contiene proteinas, colageno y elastina, asi como vitaminas Ay E.
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Figura 1. Presentacion del producto OIL MAGIC, 100 ml.

Especificaciones del producto: Este aceite capilar est4 indicado para aquellas
personas que presentan caida de cabello, ademas sirve en cabellos secos,
guebradizos, tefidos, decolorados, y con puntas abiertas; suaviza, protege el
cabello y le da una luminosidad duradera. El producto OIL MAGIC tiene como
base el extracto aceite de mano de res que actia como agente exfoliador que
ayuda a eliminar las células muertas y de esta manera contribuye a la
regeneracion de los foliculos pilosos de la piel o cuero cabelludo.

Presentacion: El producto OIL MAGIC viene en cuatro presentaciones, tamafio de
50 ml, 100ml, 150ml y 200ml. Los frascos estan contenidos en su caja respectiva,
se utiliza los siguientes colores atendiendo la psicologia del marketing: una tapa
de color azul que representa seguridad, tranquilidad y armonia; naranja y amarillo
en el cuerpo del frasco que infunde energia, movimiento y pasion; un color blanco
y gris en la etiqueta que da la imagen de higiene y pureza en su composicion con
ingredientes naturales.

Empaque: Una caja sirve de empaque, que contienen e identifica la presentacion.
Se envase en frasco plastico transparente, tapa plastica de rosca con
dispensador. En su parte frontal presenta una etiqueta que indica el registro
INVIMA, cddigo de barras, razon social del fabricante, direccién, teléfonos, linea
de emergencias; ingredientes, advertencia, modo de empleo y principio activo,
entre otros

Formay frecuencia de uso: Calentar el Aceite hasta quedar tibio, aplicar sobre el
cabello seco, con la yema de los dedos realizar suaves masajes en el cuero
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cabelludo, inicialmente se aplica en la raiz y se extiende hacia la punta del cabello.
Envolver la cabeza con un gorro plastico o térmico, dejar actuar durante la noche y
enjuagar en la mafiana con champo y abundante agua tibia. Usar una o dos
veces por semana.

2.2.2 Productos sustitutos: El aceite puede ser sustituido por otros similares,
gue tengan los mismos fines de restaurar el cabello, y que ayude a prevenir la
caida del mismo, como por ejemplo: Karité de René Furterer, Aceite Petrobell,
Epilobio, tratamientos de El vive, Sedal, Recamier, Maria Salomé, L'Oreal, SKil etc.
Ademas de éstos, se encuentran productos naturales como mascarillas caseras
con aguacate, yogur, huevo, miel, sabila, aceite vegetal, manzanillo, aceite de
coco, aceite de oliva, vinagre, entre otros.

2.2.3 Productos complementarios: El Aceite capilar a base de mano de res, es
un producto complementario de otros productos relacionados con la salud y el
cuidado del cabello, como por ejemplo: las dietas medicinales que formulan los
dermatdlogos especialistas en los cuidados del cuero cabelludo. Ademas, el aceite
ayuda a restaurar el cuero cabelludo, siendo complemento de una buena dieta
alimenticia, rica en vitaminas, hierro y minerales para su fortalecimiento y
apariencia saludable.

Para el uso del aceite capilar es indispensable un producto como el champo, en el
momento de retirarlo, porque éste limpia el cabello y retira en su totalidad los
residuos grasos del cuero cabelludo. Para completar el tratamiento capilar, seria
ideal ofrecerlo con el champo elaborado a base de mano de res, el cual con su
uso frecuente contribuiria a restaurar el cuero cabelludo de forma mas rapida.

2.2.4 Atributo diferenciador del producto. La diferenciacion es tal que ninguin
producto en el mercado de la cosmetologia, de la farmacéutica o de
caracteristicas similares contenga los valores agregados anteriormente, y sean de
una composicion totalmente natural; los productos de marcas registradas y
conocidas solo ejercen en forma parcial algunos de los beneficios que el producto
OIL MAGIC esta llevando al consumidor.

El producto ofrece diversas caracteristicas propias que marcan la diferencia con
relacién con otros productos capilares:

Se destaca los valores agregados que estan en el aceite mano de res:
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Valor agregado en el cuidado del cabello: El aceite mano de res, rico
en elastina y colageno, cumple una funcién nutritiva y reestructurante,
nutriendo el cuero cabelludo y reconstruyendo la pelicula de proteccion natural
del cabello. Obteniendo como resultado, un cabello lleno de vida, cuerpo y
brillo. Frecuencia para usarlo dos veces por semana.

Valor agregado en el cuidado de la piel: El aceite mano de res es rico
en coldgeno y elastina. Humecta profundamente la piel, evitando la
resequedad, las lineas de expresion faciales, la flacidez de senos, gluteos,
muslos, antebrazos y piernas. Ademas, previene suaviza y disminuye las
estrias, celulitis, venas varices y vasitos. Frecuencia para usarlo diaria.

Figura 2. Foto aceite OIL MAGIC

Valor agregado en contenidos de vitaminas liposolubles como la
A y la E, ademas de proteinas. Vitamina C Y B3 con propiedades
hidrosolubles.

- Vitamina A: Es un antioxidante, elimina radicales libres y protege al ADN de
la accion mutageno contribuyendo a frenar el envejecimiento celular,
regulando las funciones celulares en la piel, especialmente en los
musculos.

- Vitamina E: Participa en la formacién de glébulos rojos, musculos y otros
tejidos, como ayuda también a la esterilizacién de la piel.

- Vitamina C: Ayuda a la formacion y mantenimiento del coldgeno, sirve
también como antioxidante y ayuda a la absorcién del hierro no-hemico.

- Vitamina B3 (niacina): Es un vasodilatador que mejora la circulacion de la
sangre participando en el mantenimiento fisiolégico de la piel.

- Otras caracteristicas pueden consultarse en el paquete
tecnoldégico del estudio técnico, del presente estudio de
factibilidad.

57



2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial: Este producto esta directamente enfocado a la
poblacion de San Gil con 42.248 habitantes y el municipio del Socorro con 23.889
habitantes, para un total de 66.137 habitantes; con proyeccién futura a penetrar en
los mercados de Bucaramanga y Bogota.

Tabla 2: Poblacidén censo 2005, departamento de Santander

DEPARTAMENTO
ADMINISTRATIVO
NACIONAL DE

DANE esnoisTica INFORMACION ESTADISTICA

Colombia. Proyecciones de poblacion, por area, segun municipios
A junio 30 de 1995 - 2005

Santander
Total Cabecera Resto Total Cabecera Resto
68001 Bucaramanga 568.136 562.340 5.796 577.347 571.458 5.880
68 673  SanBenito 4016 400 3616 4020 418 3602
68 682  SanJoaguin 3581 835 2746 2707
68 684 SanJosé de Miranda 5499 1.078 4421 5451 1.080 4.361
68 686  San Miguel 3578 610 2968 3545 618 2927
6% 680  SanVicente de Chucuri 28.603 11.238 17.365 28.265 11.196 17.069
68 705 Santa Barbara 2207 283 1924 2176 289 1.887
68 720  Santa Helena 7158 216 6343 7.252 858 6.304

68 745  Simacota 103% 2107 8228 10342 2150 8192

53770 Suaita MB42 2649 11569 2677 8892

68 773 Sucre 11369 1.026 10.343 11.305 1070 10235
68 780 Surata 4.142 792 3350 4007 800 3297
68820 Tona 5125 601 4524 5073 616 4457
68 855  Valle San José 11278 2430 8.848 11478 2518 8960
68 861 Vélez 26553 10.710 15.843 26.821 10.902 15919
B2 B87 Vetas 2320 1187 1533 2753 1210 1543
68 872  Villanueva 9.113 3645 5468 9.190 3704 5436
62 805 7Zapatoca 10.559 6.067 4492 10437 6.020 4417

Fuente: DANE. Censo 2005, proyeccién de poblacién Santander 1995-2005.
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2.3.2 Mercado objetivo: ElI mercado objetivo de Oil Magic, en cuanto a la
produccién y comercializacion serd en primera instancia: 88 establecimientos
(salones de belleza, tiendas naturistas, droguerias y supermercados), 11
Distribuidores (depositos farmacéuticos, establecimientos especializados y centro
de cosméticos, etc.) y 380 consumidores ubicados en los Municipios del Socorro y
San Gil. Datos suministrados por la Cadmara de Comercio de Bucaramanga, Yy
trabajo de entrevistas previas realizadas a los administradores de importantes y
reconocidos establecimientos; Informacion de fuentes primarias que permitié
determinar en el mes de marzo de 2010, el mercado objetivo de estos dos
municipios, su discriminacion parcial es como sigue:

Cuadro 1. Numero de establecimientos que comercializan productos
capilares para prevenir la caida del cabello en el municipio del San Gil y
Socorro

ESTABLECIMIENTOS | SOCORRO | SAN GIL TOTAL
Salones de Belleza: 9 21 30
Centros Maturistas: 1 3 4
Comercio al por mayor de 1 1
perfumeria y cosmeticos
Droguerias 20 33 53

Total 30 a8 88

Fuente: Camara de comercio de Bucaramanga, registro de matriculas, 2010.

Se determino que los consumidores finales de los productos utilizados para el
cuidado y la caida del pelo, corresponden a una poblacién que esta entre los
rangos de edad, de los 18 a los 50 afios de edad del Municipio del Socorro
(15.372), y San Gil (21.773),%® para un total de 37.145 habitantes, quienes tienen
capacidad de compra, y segun los administradores de las farmacias, droguerias,
cosmetologias y salones de belleza, son los que mas se preocupan por su
presentacion personal. Véase tabla 3, informacion Dane.

% DANE. Proyecciones municipales de poblacién 2005-2010 sexo y grupos de edad, censo del 2005, datos
Santander, municipios de San Gil y Socorro correspondientes a las edades entre 18 y 50 afios.
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Tabla 3: Proyeccion de poblacién paralos municipios de San Gil y Socorro®*

e ~___INFORMACION ESTADISTICA | ToraL
Estimaciones de poblacion 1985-2005 y Proyecciones de poblacion 20052020, total
Departamentales y Municipales, por Sexo y Grupos quinguenales de edad. 37.145
SANTANMDER -
_Ajunio30 [ wes T zewe ] tota |
Grupos de . . PARA EL
Codigo d Total Hombres | Mujeres Total Hombres | Mujeres |ppovECTO
‘68679 San Gil Total Hombres | Mujeres Total Hombres | Mujeres 21.773
Total 43,519 20,710 22,809 44,561 21.343 23.218

F 4.069 2019 2050

1.742

3.523

15-19 4 060 2019 2.041

F 25-29 3183 1.569 1.614
35-39 3396 1584 1812

1

1.196

321

15.661

29.076 14179

15.216

2763 1.394 1.269 : 1.276 1.246
] 519 ] 3143 1880 1283 : 1.932
25-29 2618 1.461 1.157 : 1.443

| 3539 | 2154 1083 1071

142

Fuente: DANE, censo 2005, proyecciones municipios departamento de Santander

% La columna verde corresponde a totales especificos del proyecto, calculos realizados por las autoras,
tomando los datos del documento Dane con referencia p_20052020_Ajustadosgruposedad.xls., censo 2005.
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2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 La demanda: La industria de cosméticos es muy compleja®, debido a la
diversidad de productos, sus insumos, usos Yy procesos productivos. Existen
muchas empresas de fabricacion, desde pequefia artesanal hasta formal y de
gran tamafo, que en sus procesos productivos utilizan tecnologias relativamente
mas sofisticadas. Las empresas Colgate Palmolive y P&G de capital extranjero
son las mas sobresalientes en la produccion de cosméticos en Colombia
(especialmente champus y dentifricos).

Las empresas nacionales, de tamafio medio, enfocan su produccion
principalmente hacia la linea de productos de maquillaje, tratamientos para la piel
y el cabello aunque algunas también tienen lineas de produccién para champus,
dentifricos y desodorantes. Empresas con marcas nacionales como Jolie, Mon
Reve, Lantik, Vogue, Miss Matila, Smart, Inextra, Top, ofrecen productos de buena
calidad con precios para mercados populares donde se concentra el mayor
volumen.

Los héabitos de consumo de productos cosméticos en Colombia?®, han cambiado
radicalmente en los ultimos afios, pasé de ser un consumo ocasional a uno
habitual. Este cambio se ve reflejado en la forma de distribucién de los grandes
almacenes y cajas de compensacion, principalmente, asi como la venta directa en
los hogares. Por lo anterior, se puede concluir que el aceite capilar Magic Oil,
siendo del sector de los Cosméticos, tiene una gran oportunidad en el municipio
del Socorro y San Gil, pues los productos capilares son muy apetecidos por varias
personas, especialmente mujeres, interesadas en exaltar su apariencia fisica.

Aungque existan variedad de productos cosméticos para el cabello, de diversas
marcas nacionales, y que estan siendo distribuidos en el municipio del Socorro y
San Gil, por medio de salones de belleza, tiendas naturistas y droguerias; el aceite
capilar Magic Oil, es un producto que satisface las necesidades del cliente.

2.4.1.1 Planteamiento del problema: Pocas personas de la regibn comunera y
Guanentina, conocen y han experimentado los beneficios que tiene el uso del
aceite capilar Oil Magic a base de aceite de mano de res, formula compartida
por nuestros ancestros y de memoria oral, especialmente su funcién nutritiva y
reestructurante que ayuda a prevenir la caida del cabello y a estimular el
crecimiento y la abundancia del nuevo pelo.

% Departamento nacional de planeacién DNP, archivos de Economia, Bogota, Colombia, 2007, acceso
octubre 8 de 2010, disponible en: http://www.dnp.gov.co/PortalWeb/Portals/0/archivos/documento.

% CAF, Sector de la industria de los cosméticos y Aseo, Caracas, 2010, acceso Octubre 5 de 2010. Disponible
en: http://www.caf.com/view/index.asp?ms=17&pageMs=39581&new_id=47736
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Razdn por la cual se hace indispensable realizar una investigacion de mercados
en el municipio del Socorro y San Gil, para lanzar el producto al mercado teniendo
en cuenta que con la creacion de una empresa productora de aceite capilar, no
solo ayudaria a activar la economia en el municipio donde se instalara, sino, que
contribuiria en el mejoramiento y calidad de vida de las personas.

2.4.1.2 Necesidades de informacidon: Las necesidades de informacion para el
estudio de la demanda corresponde a fuentes primarias y secundarias:

e Establecimientos que venden productos para prevenir la caida del cabello en
los municipios de Socorro y San Gil.

e Marcas mas vendidas de los productos para prevenir la caida del cabello en los
establecimientos comerciales de los municipios de Socorro y San Gil.

e Frecuencia y cantidad de compra de productos para prevenir la caida del
cabello, en los establecimientos comerciales de los municipios de: Socorro y

San Gil.

e Comportamiento de las ventas de los productos capilares para prevenir la
caida del cabello durante los tres ultimos afios.

2.4.1.3 Ficha técnica (1) establecimientos

Cuadro 2. Fichatécnica demanda establecimientos

FICHA TECNICA DE LA DEMANDA
ESTABLECIMIENTOS DE LOS MUNICIPIOS DE SAN GIL ¥ SOCORRO

Tipo de investigacion

Exploratoria y descriptiva, porgue es la apropiada para
identificar la situacidn actual que presenta los distribuidores
de productos capilares que ayuden a prevenir la caida del
cabello. en el municipio del Socaorro ¥ San Gil, y explorar las
oportunidades en el mercado con el fin de crear una
empresa productora ¥y comercializadora de aceite
restaurador capilar.

Metodo de investigacion

Inductivo, pues este lleva un analisis ordenado, coherente y
logico del problema de investigacion, llegando a
conclusiones, a partir de verdades particulares hasta las
generales.

Fuentes de informacion

Primarias: Para este estudio se logra informacidn por
medio del disefio de un cuestionario, el cual permite
conocer las actitudes y opiniones de los posibles
vendedores del producto.

Secundarias: Es la informacion suministrada por Camara
de Comercio, Planeacion Municipal, Proyectos y consultas
realizadas a las paginas de Internet.
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Cuadro 2. (Continuacién)

Tecnicas de rececleccién
] L Censo
de informacidn
Instrumento Cuestionarios: Encuesta para establecimientos
Modo de aplicacién Entrevista directa
Definicién de poblacidén 88 Establecimientos conforman la poblacion segmento
(unidad de muestreo) ohjetivo para el calculo muestral
o Salones de Belleza 30
o Droguerias a3
Marco muestral = Centros MNaturistas 4
o Cosmetologias 1
Total 88
Alcance Municipios del Socaorro v San Gil
Tiempo de aplicacién 8 dias

2.4.1.4 Resultados del trabajo de campo establecimientos

2.4.1.4.1 Tabulacion: Para el presente estudio se aplicé el instrumento de
medicion, cuestionario de 11 preguntas (Ver anexos) a los 88 establecimientos de
los municipios de Socorro y San Gil, con el fin de obtener informacién para el
desarrollo de la investigacion de factibilidad para crear una empresa productora de
aceite capilar que ayuda a restaurar el cuero cabelludo en el municipio del
Socorro. Los resultados fueron asi:

o Comercializacion de productos capilares para evitar la caida del
cabello en establecimientos. Los resultados de la investigacion demuestran una
participacion buena por parte de los establecimientos comerciales, respecto a la
venta de productos capilares para evitar la caida de cabello, en Socorro y San
Gil.

Cuadro 3. Comercializacion de productos capilares

Consolidacidon de los resultados de la investigacion a
Establecimientos de los municipios de San Gil v Socorro

Cantidad de .
OPCIONES Establecimientos Porcentaje
=i 7O 80
MO 18 20
TOoTAL 88 100%%
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Grafico 3. Comercializacion del aceite de mano de res

=S| mNO

A esta pregunta EI 80% de los establecimientos venden aceite de mano de res y
otros productos para evitar la caida del cabello, de diferentes marcas y
laboratorios. El 20 % restante (18) manifestaron que NO?’ lo hacen.

. Tipo de presentacion que prefieren los compradores de productos
para evitar la caida del cabello en los establecimientos de Socorro y San Gil.
De los 70?® establecimientos el 56% contestaron que los compradores prefieren la
presentacion de 100 ml en los productos capilares que evitan la caida del
cabello; el 17% prefieren una presentacion de 150 ml, el 17% de 50 ml y un 10%
restante prefiere la presentacion de 200 ml. La presentacion preferida por los
compradores es la de 100 ml. Estos datos son importantes para el proyecto, para
definir el tipo de presentaciones del aceite OIL MAGIC.

Cuadro 4. Tipo de presentacion que prefieren los compradores de productos
capilares en los establecimientos de Socorro y San Gil

Presentaciones Establecimientos Porcentaje %
a. 50 ml 12 17
. 100 mil 39 =]
c. 150 mi 12 17
. 200 mil K 10
TOTAL Fis 100

%" Este 20% corresponde a 18 encuestas, establecimientos que por ahora no tienen interés en comercializar
el producto OIL MAGIC, por esta razOn para el analisis del trabajo de campo realizado a los
establecimientos solo consideraremos los 70 que respondieron en forma afirmativa.

%8 18 establecimientos no tienen interés en comercializar el producto OIL MAGIC, por esta razén solo
consideraremos los 70 que respondieron en forma afirmativa
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Grafico 4. Tipo de presentacion que prefieren los compradores de productos
capilares en los establecimientos de Socorro y San Gil.

Presentacion preferida por los
compradores

o a. 50 il

=100 ml

c. 150 il

= d. 200 ml

. Cantidad de compra mensual de productos para evitar la caida de
cabello por parte de los establecimientos de Socorro y San Gil. Se observa en
la grafica que el 50% de los establecimientos compran mensualmente 3.900
unidades de la presentacién de 100 ml, el 25% compran 1300 unidades en la
presentacion de 150 ml, el 15% 600 unidades de 200 ml y un 10% de los
establecimientos compran 1643 unidades de 50 ml; para un total de 7.443
unidades mensuales. La presentacion del producto capilar de 100 ml es la mas
comprada por los establecimientos, ademdas, que existe un poder adquisitivo
aceptable frente a los productos capilares, siendo esto favorable para el proyecto.

Cuadro 5. Cantidad de compra mensual por presentacion de productos para
evitar la caida de cabello por parte de los establecimientos San Gil y
Socorro

Compra
Tipo de Unidades / Cantidad de . tpl Cantidad | Porcentaje
ota
presentacion mes Establecimientos . Litro / mes B
unidades
a. 50 ml 235 7 1.643 22 10
b, 100 ml 111 35 3.900 390 50
c. 150 ml 74 18 1.300 135 25
d. 200 ml 57 11 600 120 15
TOTAL 478 70 7.443 787 100
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Grafico 5. Cantidad de compra mensual por presentacién de productos para
evitar la caida de cabello por parte de los establecimientos San Gil y
Socorro

Compras reportadas por Establecimientos

o a. 50 mi
b 100 ml
= Cc. 150 i

md. 200 ml

. Marcas mas comercializadas de productos capilares para evitar la
caida de cabello. ElI producto con mayor participacion en el mercado,
respectivamente son: Marian, Sedal, D’Loreal Paris, Marcel France y Dove con el
50%. Considerandose como los de mayor competencia para el aceite Oil Magic.
Razdn por la cual el aceite Oil Magic por ser un producto nuevo en el mercado
debera invertir en publicidad.

Cuadro 6. Marcas mas comercializadas de productos capilares para evitar la
caida de cabello

MARCAS DE Cantidad Porcentaje de
e PRODUCTOS PARA productos e e
EVITAR LA CAIDA DE reportados el mercado %
CABELLO como ventas

1 MNALSZAARETH 370 4.9V
= rRATURAL WANIER S35 S 0A
S CAPRPILL MARLIAM T35 9. 85
A L AaAB. JULIETH SE9 A QG
= SIMED 370 4.9V
5 JOHMNWERY SIS = iyl
v L ECOr 376 5,05
[ LISSIA SE6 4. 92
10 SEDAL 51 10, 09
11 DONWE 744 10,00
12 RECAMIER S3T3 =01
13 MAKIBELT 375 5. 04
14 PMARLAS SALOME 380 S.o11
15 D' LOREAL PARIS 742 9,97
16 MARCEL FRAMCE G 10, 00
TOTAL 7443 100,00
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Grafico 6. Marcas mas comercializadas productos capilares para evitar la

caida de cabello

m 1l NAZZARETH
2 NATURAL VANIER
m 3 CAPILL MARIAM
4 LAB. JULIETH
m 5 GIMED
=S JOHNWVERY
=7 LEON
m S LISSIA
= 10 SEDAL
=11 DOVE
m 12 RECAMIER
13 MAXIBELT
14 MARIA SALOME

. Precio promedio minimo de venta por presentaciones de productos
para evitar la caida de cabello en los establecimientos de Socorro y San Gil.
De acuerdo a la informacion adquirida por los establecimientos comerciales, los
precios de estos productos son muy variados, dependiendo de los laboratorios,
pero no son relativamente altos. El 56% de los establecimientos venden productos
entre $10.001-$15.000 productos de tamafio entre 100 ml, un 17% venden con
precios entre $5.000 a $10.000 para tamafios entre 50 ml, otro 17% venden entre
$15.001-$20.000 para tamafios de 150 ml, y un 10% restante venden entre
$20.000-$25.000, para tamafios de 200 ml. Este resultado es util para determinar
estrategias del precio para el producto Oil Magic en el Socorro y San Gil.

Cuadro 7. Precio promedio minimo de venta por ml de productos capilares
para evitar la caida de cabello en Socorro y San Gil

Precios promedios de la competencia

Establecimientos

Fresentacion Yalor entre Fromedio | Cantidad | Porcentaje
a. 50 ml 5.000 10.000 7.500 17 17
b. 100 ml 10.000 15.000 12.500 39 h6
c. 150 ml 15.000 20.000 17.500 17 17
d. 200 ml 20.000 25.000 22 500 7 10
Total 70 100
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Grafico 7. Precio promedio minimo de venta por milimetros de productos
capilares para evitar la caida de cabello en Socorro y San Gil

Precios promedios en el
mercado

ma. 53 ml Precio entre
S5 000 T S 10 O

m b 100 il Precio entre
510000 a S15 0804

B c. 150 ml Precio entre
SIS0 a S0 000

4 230 mil Precio encr=
S0 a S25 000

. Forma de pago de los pedidos por parte de los establecimientos. La
forma de pago mas frecuente es de contado, con el 64% del total, los
establecimientos manejan crédito a 30 dias con un porcentaje de 36%. Este es un
dato importante a la hora de establecer estrategias de comercializar el aceite Oil
Magic a los establecimientos, teniendo en cuenta que los pedidos son
cancelados de contado en su mayoria.

Cuadro 8. Forma de pago de los pedidos por parte de los establecimientos

RESPUESTAS
FORMA DE PAGO SEGUM PORCENTAJE
ESTABLECIMIENTOS
COMTADO 45 54
CREDITO A 30 DIAS 25 365
TOTALES 70 100

Grafico 8. Forma de pago de los pedios por parte de los establecimientos

m CONTADO
m CREDITO A 30 DIAS
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De los 88 establecimientos solo consideramos 70 porque dieciocho manifestaron
no tener interés en comercializar el producto OIL MAGIC.

. Tipo de empaque que prefieren los establecimientos de los municipios
de Socorro y San Gil. El 79% de los establecimientos prefieren los productos en
envases plasticos y solo un 21% los envases de vidrio. Esta informacién es
importante para determinar el empaque del Aceite OIL MAGIC para su
comercializacion, teniendo en cuenta las preferencias del consumidor.

Cuadro 9. Tipo de empaque que prefieren los establecimientos del Socorro y
San Gil

RESPUESTAS
TIPO DE EMPAQUE SEGUN FORCENTAJE
ESTABLECIMIENTOS
Frasco de plastico 55 79
Frasco de vidrio 15 21
TOTALES 70 100

Grafico 9. Tipo de empaque que prefieren los establecimientos del Socorro y
San Gil

PREFEREMNCIA EMNM EL TIPO DE ENMIPACUE

W Frasco de plastico

MW Frasco de wvidrio

Dieciocho (18) establecimientos no tienen interés en comercializar el producto OIL
MAGIC, por esta razdon solo consideraremos los 70 que respondieron en forma
afirmativa
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. Inconvenientes mas frecuentes con los proveedores® actuales de
productos para prevenir la caida de cabello de acuerdo al concepto de los
establecimientos. El 72% de los establecimientos no han tenido inconvenientes
con los proveedores, El 17% manifestaron su inconformismo con la entrega a
tiempo de los pedidos y Un 11% por los precios altos. Estos datos indican que un
gran porcentaje (72%) de los establecimientos comerciales estudiados, no tienen
inconvenientes con los proveedores de estos productos; considerandose para el
aceite Oil Magic, una fuerte competencia en el mercado, en cuanto oferta, precios
y entrega oportuna.

Cuadro 10. Inconvenientes mas frecuentes con los proveedores actuales de
productos para prevenir la caida de cabello de acuerdo al concepto de los
establecimientos

RESPUESTAS
TIPO DE INCONWVENIENTE SEGUN PORCENTA.JE
ESTABLECIMIENTOS
Minguno 50 2
Incumplimiento en entrega 12 17
Precios altos 8 11
TOTALES o 100

Grafico 10. Inconvenientes mas frecuentes con los proveedores actuales de
productos para prevenir la caida de cabello de acuerdo al concepto de los
establecimientos

INCONVENIENTES CON LOS PROVEEDORES

= Ninguno

m [ncumplimiento en entrega

Precios altos

* Las entrevistas previas con los administradores, y sin faltar a la ética profesional, hasta donde nos fue
permitido, se elaboro esta pregunta muy general que indaga sobre las posibles debilidades de calidad de los
productos de la competencia, desde una perspectiva de la sana competencia.
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. Porcentaje de crecimiento en las ventas de los productos capilares
para prevenir la caida de cabello en los Gltimos 3 afios®. De acuerdo a la
informacién de los establecimientos censados (Droguerias, salones de belleza y
tiendas naturistas) el crecimiento de las ventas de estos productos no ha
aumentado considerablemente durante los tres ultimos afios, solo un 21% de
incremento en promedio, cifras aproximadas que los establecimientos suministran,
este incremento comparado entre el 2007 y el 2009, porcentaje que esta
relativamente entre los datos que registra la empresa Invest in Bogota. Estos
resultados indican que para la venta del Aceite Oil Magic, se debe crear una
buena estrategia de publicidad y promocion para lograr lanzar el producto al
mercado y alcanzar las ventas deseadas.

Cuadro 11. Porcentaje de crecimiento promedio de venta del producto
durante los tres Gltimos afios™

comiigﬁnﬂ_:_z:;o DE PORCEMTAJE
A 2007 22
AN 2008 21
ARO 2009 20
TOTALES 21

Grafico 11. Porcentaje de crecimiento de venta del producto durante los tres
altimos afos

Comportamientode las Wentas
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% Segtin Invest in Bogot, cifras de la industria cosmética, cifras de las Ventas de las primeras 20 empresas
de cosméticos en Colombia (2005-2009), en el afio 2007 se incrementaron las ventas nacionales en un
21.51%, en el 2008 fue de 14.85%, y en el 2009 de 11.99%, Bogot4, 2010, consulta Julio 7 de 2010,
disponible en http://www.investinbogota.org/cosmeticos.

%! as cifras de ventas toman de referencia el anterior afio, segin estudios nacionales del mercado de
cosméticos, datos de Invest in Bogotd, las ventas del 2007 fueron de $2.274 millones, el 2008 $2.802
millones y el 2009 $2.682 millones; estos datos permiten precisar que la informacion recibida de los
establecimientos de San Gil y Socorro, estdn dentro de la realidad del comportamiento del mercado
nacional.
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DEMOSTRACION: Se da a conocer el aceite capilar Oil Magic, al administrador
del establecimiento encuestado y se presenta el testimonio de dos personas,
guienes han comprobado la efectividad del Aceite restaurador del cuero cabelludo.
Ademas, se presenta los resultados del estudio de mercados que se realizd al
consumidor final, demostrando que un 74% de las 380 personas encuestadas de
la poblacién de Socorro y San Gil, estarian interesadas en adquirir el producto.

. Interés de compra por parte de los establecimientos para adquirir el
aceite Oil Magic. EI 79% de los administradores de los establecimientos
censados manifestaron que si les interesa vender el nuevo aceite capilar Oil
Magic, y el 21% no les interesa. Resultados favorables para el proyecto, pues el
porcentaje de interés de compra por parte de los establecimientos es aceptable.

Cuadro 12. Interés de compra por parte de los establecimientos para adquirir
el aceite OIL MAGIC

INTERES EN LA COMPRA DE | ESTABLECIMIENTOS
OIL MAGIC SAN GIL Y SOCORRO | ' ORCENTAJE
si =0 -
NO g T
TOTALES 35 -

Grafico 12. Interés de compra por parte de los establecimientos para adquirir
el aceite Oil Magic
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° Cantidad promedio mensual de aceite capilar Oil Magic que estarian
dispuestos los establecimientos a comprar. Segun los resultados de la
investigacion de mercados el 48% comprarian el aceite Oil Magic en
presentaciones de 100 ml en una cantidad de 138 litros al mes, el 19% comprarian
en una presentacion de 150 ml, 81 litros al mes, el 14% comprarian en una
presentacion de 200 ml, 80 litros al mes y el 19% restante comprarian 28 litros en
una presentacion de 50 ml, al mes. Los 70 establecimientos comerciales
censados, estarian dispuestos a comprar 327 litros al mes del producto
Aceite Oil Magic.

Cuadro 13. Cantidad promedio mensual de aceite capilar OIL MAGIC que
estarian dispuestos a comprar los establecimientos

Compra
) .. , Cantidad de : . Porcentaje
Tipo de presentacion  |Unidades / mes o total  |Litros / mes
Establecimientos . %
mililitros
a. 50 ml 41 13 550 28 19
b, 100 ml 41 34 1.375 138 48
c. 150 ml 41 13 540 81 19
d. 200 ml 41 10 400 g0 14
TOTAL 164 70 2,805 327 100

Grafico 13. Cantidad promedio mensual de aceite capilar Oil Magic, que
estarian dispuestos a comprar los establecimientos

Disposiciona Comprar OIL MAGIC

=W a. 50 ml
Hb. 100 ml
c. 150 ml

md. 200 ml
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2.4.1.4 Ficha técnica (2) consumidores

Cuadro 14. Fichatécnica encuesta consumidores

CONSUMIDORES EN LOS MUNICIPIOS DE SAN GILY SOCORRO

Tipo de
investigacion

Exploratoria y descriptiva, porque es la apropiada para identificar los
problemas que se presentan en el cuero cabelludo de las personas en
el municipio del Socorro vy San Gil , conocer sus necesidades, vy
ademads explorar las oportunidades en el mercado con el fin de crear
una empresa productora yv comercializadora de aceite restaurador
capilar.

Método de
investigacién

Inductivo, pues este lleva un analisis ordenado, coherente y légico del
problema de investigacion, llegando a conclusiones, a partir de
verdades particulares hasta las generales.

Fuentes de
informacién

Primarias: Para este estudio se logra informacion por medio de la
Encuesta, la cual permite conocer las motivaciones, actitudes vy
opiniones de los posibles consumidores del producto.
Secundarias: Es la informacion suministrada por Camara de
Comercio, Planeacion Municipal, Trabajos, Proyectos yv consultas
realizadas a las paginas de Internet.

Técnicas de
recoleccion de
informacién

Encuesta

Instrumento

Cuestionarios estructurados

Modo de
aplicaciédn

Directa

Definicidon de
poblacidén
(elemento,
unidad de
muestreo)

La poblacion segmento objetivo para el calculo muestral es para las
poblacion entre 18 v 50 afos de edad, discriminados por municipios
de Socorro (15.372hab.) v San Gil (21.773hab.), para un total de
37,145 habitantes. Cifras tomadas de la base de datos del DANE,
documento proyecciones municipales de poblacion 2005-2010 sexo vy
grupos de edad censo del 2005 datos Santander, municipios de San
Gil v Socorro corres pondientes a las edades entre 18 y 50 afos.

Proceso de
muestreo

Aleatoria Simple: Se escogid este tipo de muestreo pues es el mas
sencillo y facil de comprender, se enumeran los elementos de la
poblacion v se seleccionan al azar los n elementos que contiene la
muestra. Para este tipo de muestreo es necesario contar con los
datos totales de la poblacidn.
n=_N (pxqg) z2

Z% (pax) + E? (N-1)
Donde:
N = Poblacion = 37.145
p = Probabilidad de éxito = 0.5
q = Probabilidad de fracaso = 0.5
7 = Variable estandarizada = (1.967%) = 3.84

n =380

E = Error = 5% = 0.0025
n= 37.145 (0.5 * 0.5) 3.84 = n=35.659 = 35.659
3.84 (0.5 * 0.5) + 0.0025 (37.145-1) 0.96 +92.86 93.82

Marco muestral

La investigacion se realizard a todos los barrios y estratos del
municipio del Socorro v San Gil, segun la definicion de la poblacidn
{unidad de muestreo) el municipio del Socorro con 15.372 hbts., v
San Gil 21.773 hbts., implica realizar por municipios las siguientes
encuestas. San Gil 224 vy Socorro 156, para un total de 380 encuestas.

Alcance

Municipio del Socorro y San Gil.

Tiempo de
aplicacion

30 dias
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Tabulacién, presentacién y andlisis de los resultados a los habitantes del
Socorro y San Gil: Para el presente estudio se aplicaron 380 encuestas a
personas escogidas al azar por diferentes barrios de los municipios de Socorro y
San Gil, mediante el instrumento de medicién el cual contempla 11 preguntas; con
el fin de obtener informacion para el desarrollo de la investigacion de factibilidad
para crear una empresa productora de aceite capilar que ayuda a restaurar el
cuero cabelludo en el municipio del Socorro.

. Edad de los habitantes encuestados: Los resultados de las muestras al
azar revelan que el 42% de las personas encuestadas son de 30 a 40 afios de
edad, el 34% de 18 a 30 afios de edad, el 24% son de 40 a 50 afos de edad. Se
observa que la mayor poblacion encuestada su edad oscila entre los 30 y 40 afios.

Cuadro 15. Edad de los habitantes de Socorro y San Gil encuestados

EMCUESTAS APLICADAS Porcentaje %
Respuestas
SANGIL |SOCORRO( Total SAN GIL |SOCORRO|( Total
a. De 18 a 30 afios 77 53 130 20 14 34
b. De 30 a 40 afios 54 G5 160 25 17 42
c. De 40 a 50 afios 53 37 90 14 10 24
TOTAL 380 100

Grafico 14. Edad de los habitantes de Socorro y San Gil encuestados

Wa. De 18 a30anos

M b. De 30 a 40 afios

c.De 40 a 50 anos

. Problemas capilares presentados por los habitantes encuestados de

Socorro y San Gil: Se observa en la grafica que el 47% de la poblacion
encuestada sufre de caida del cabello, seguido por la caspa con el 24% de la
poblacion, el 16% con Puntas abiertas, y el 13% restante sufren de resequedad en
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el cabello. La caida del cabello, es el problema mas frecuente en las personas
encuestadas, sin importar las causas que lo genera, estos pueden llegar
ocasionar graves molestias a los individuos que lo padecen.

De las 380% personas seleccionadas para aplicarles la encuesta, todas
respondieron que si han tenido problemas con el cuero cabelludo, razén por la
cual se hace factible la creacion de una empresa de aceite capilar en el Municipio
del Socorro.

Cuadro 16. Problemas capilares presentados por los habitantes encuestados
de Socorro y San Gil

Respuestas ENCUESTAS APLICADAS Porcentaje %

SANGIL | SOCORRO | Total | SAN GIL | SOCORRO Total
Caida de Cabello 106 74 180 28 19 47
Caspa 53 37 S0 14 10 24
Puntas abiertas 35 25 50 9 7 16
Resequedad 30 20 a0 8 5 13
TOTAL 380 100

Grafico 15. Problemas Capilares presentados por los habitantes

encuestados de Socorro y San Gil.

M Caidade Cabello
W Caspa
1 Puntas abiertas

B Resequedad

. Tipo de los productos para evitar la caida del cabello, méas usados por
los consumidores finales: Se observa en la gréfica que el 27% de la poblacién
encuestada ha utilizado las lociones capilares como alternativa para evitar la caida
del cabello, un 24% ha utilizado ténicos, un 23% ha usado ampolletas, un 18%
Mascatrillas naturales preparadas en casa, y solo un 8% ha utilizado aceites. Los

% Quienes en la entrevista respondian que no tenian ningtin problema no fueron encuestados.
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productos capilares de mayor consumo son las lociones y tonicos elaborados por
las diferentes empresas y laboratorios nacionales e internacionales. Los aceites
capilares en el mercado son muy escasos, teniendo en cuenta que solo el 8% de
las personas encuestadas, conocen o han usado estos productos, lo cual podria
decirse gue el producto Oil Magic es nuevo en el mercado.

Cuadro 17. Tipo de los productos para evitar la caida del cabello, mas
usados

ENCUESTAS APLICADAS Porcentaje %
Respuestas

SANGIL | SOCORRO | Total | SANGIL | SOCORRD Total

a. Lociones 61 43 104 16 11 27

b. Aceites 18 12 30 5 3 &

c. Tonicos 53 37 a0 14 10 24

d. Ampolletas 53 36 89 14 3 23

e. Mascarillas naturales 40 27 67 11 7 18
TOTAL 380 100

Grafico 16. Presentacion de los productos capilares mas usados

M a. Lociones
H b. Aceites
c. Ténicos
B d. Ampolletas

= e. Mascarillas naturales

. Tamafio de los productos capilares que prefieren comprar los
habitantes de Socorro y San Gil: El 62% de los encuestados manifiestan haber
comprado productos capilares con presentacion de 100 ml, el 17% presentacion
de 150 ml, el 12% de 50 ml, y un 9% restante presentaciones de 200 ml. Estos
datos indican que la presentacion mas requerida por los habitantes de Socorro y
San Gil es la presentacion con tamafio de 100 ml.
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Cuadro 18. Tamafo de los productos capilares que prefieren comprar los
habitantes de Socorro y San Gil

ENCUESTAS APLICADAS Porcentaje %
Respuestas
saMGIL | socorro | Tofal | SAWGIL | SOCORRO Total
a. G0 ml 27 18 45 7 g 12
b 100 ml 139 95 235 a7 5 G2
c. 150 ml 38 27 B4 10 7 17
d. 200 ml 21 14 35 g 4 g
TOTAL 380 100

Grafica 17. Tamafo de los productos capilares que prefieren comprar los
habitantes de Socorro y San Gil

ma. 50ml

=P, 100 ml

Wmc. 150mil

md. 200ml

. Precio de los productos para la caida del cabello en el mercado™®: La
grafica demuestra que el 42% de la poblacion encuestada ha pagado por
productos capilares de 100 ml, entre $10.000 a $15.000, el 33% por productos de
150 ml, entre $15.001 a $20.000, el 15% por productos de 200 ml entre 20.001 a
$25.000. y el 10% restante han pagado por productos de 50 ml, entre $5.000-
$10.000.

% por ética de los administradores, regentes de farmacia, jefes de compras y celo comercial de los
laboratorios o casas productoras de productos capilares, en este estudio no se exponen nombres de marcas
o referencias comerciales. Se hace en forma genérica la investigacion sobre los precios comerciales en los
nichos de mercado de San Gil y Socorro.
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Esta informacién servird de apoyo para la determinacion del precio del aceite
restaurador Oil Magic.

Cuadro 19. Valores pagados por productos capilares en el mercado

Precios productos de uso capilar, principios activos en
presentacion de lociones, aceites, tonicos, ampolletas y
mascarillas naturales.

Presentacion Rangos de valores _ _En::uestas _
Valor entre Fromedio | Cantidad | Porcentaje

a. 50 ml 5.000 10.000 7.500 3g 10

b 100 ml 10.000 15000 12 500 161 42

c. 150 ml 15 000 20.000 17 500 124 33

d. 200 ml 20.000 25.000 22 500 57 15

Total 380 100

Grafico 18. Precios pagados por productos capilares en el mercado

ma, 50 Ml $5,000 - $10,000

mb 100mIl $10,000 - $15,000

c. 150mI1 $15,000 - $20,000

md.200mI $20,000 - 525,000

. Medios de informacion® sobre los productos capilares para evitar la
caida de cabello: La grafica muestra que el 49% de las personas encuestadas
compran productos para la caida de cabello porque han sido recomendados por
otras personas, el 31% se han enterado de la existencia del producto por
Television, el 18% compran bajo formula medica, y el 2% se han enterado de los
productos por otros medios. Los anteriores resultados indican que la publicidad
televisiva es un instrumento muy poderoso en la decisibn de compra de las
personas, debido a que repetitivamente aparecen en los comerciales y llegan
directamente a las personas logrando captar al consiente y subconsciente a la

% Las encuestas son practicas solo a las personas que en la entrevista previa manifiestan consumir
productos para proteger y cuidar su cabello, esto implica solo personas mayores de edad, hombres
y mujeres entre edades de 18 a 50 afios.
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vez. Ademas, demuestra que las personas se dejan influenciar por terceras
personas que recomiendan los productos capilares porque los han probado o
porque conocen del producto.

Estos datos permiten conocer el comportamiento de compra de las personas en el
municipio del Socorro y San Gil, la influencia que tiene la publicidad por medio de
medios masivos como la Televisién, y la importancia de la propaganda que hacen
las personas a ciertos productos cuando los conocen “de boca en boca”.

Sélo el 18% de la poblacion consume medicamentos que son formulados para la
prevencion de la caida del cabello, sélo este porcentaje de personas acude a
especialistas, los demas tienden a seleccionar o comprar el producto que mas
crean que se acondicionan a sus necesidades. También esta informacion sirve
para disefiar y determinar los canales de comercializacion, la propaganda y
publicidad del aceite restaurador del cuero cabelludo.

Cuadro  20. Medios de informacién sobre los productos para evitar
la caida de cabello

RESPUESTAS Total Porcentaje
a. Recomendado 188 49
b, TW. 117 31
c. Formula medica 58 18
d. Otros medios I 2

TOTAL 380 100

Grafico 19. Medios de informacion sobre los productos para evitar
la caida de cabello

M a. Recomendado

Hb. TV

W c. Formulamedica

m d. Otros medios
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. Cantidad de uso del producto mensualmente por parte del consumidor
final®: Se observa en la grafica que el 49% de las personas tienden a usar el
producto del tamafio de 100 ml, el 22% de 50 ml, el 16% de 120 ml, el 8% de
150 ml y un 5% compran de 200ml de tamafio. Los resultados indican que el 49%
de las personas utilizan el tamafio de 100ml, siendo el preferido por el consumidor.

Cuadro 21. Cantidad de uso por presentacion del producto mensualmente

por el consumidor final

. . . R — I Cantidad de
Cantida de uso por tipologia encuestas .
. mensual en mensual en Porcentaje
de la presentacion mililitros . con esta
litros respuesta
a. 50 ml 4.150 4,15 83 22
b 100 ml 18.500 18,50 185 49
c. 120 ml 7.440 7,44 62 16
d. 150 ml 4.500 4,50 30 a
e 200 ml 4.000 4,00 20 5
TOTAL 38.590 38,59 380 100

Grafico 20. Cantidad de uso del producto mensualmente por el consumidor
final

M a, 50 ml
mb. 100 ml
mc. 120 ml

md. 150ml

e 200 ml

Demostracion del producto: Se dio a conocer el aceite capilar Oil Magic, a las
personas encuestadas, de estas se presentan dos testimonios de quienes han
comprueban la efectividad y calidad del aceite restaurador del cuero cabelludo
OIL MAGIC. (Ver Anexo Testimonios).

% Existe en el mercado envases para las medidas de 50, 100, 150, y 200 mililitros, como presentaciones
universales para estos productos, y estos tamafios son la resultante de estudios de mercadeo de grandes
laboratorios y casas productoras, segln las variables socioecondmicas del consumo familiar que se realizan
afio tras afio; como lo reporta el Dane en la encuesta del 2005.
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. Aceptacién del aceite capilar OIL MAGIC: Se observa en la grafica que
el 74% de las personas encuestadas contestaron que si les gustaria adquirir un
nuevo producto que ayude a restaurar el cuero cabelludo; el 26% de las personas
contestaron que definitivamente no. Este resultado es favorable para el estudio,
porque indica que el 74% de la poblacion objetivo, desearia probar otro producto
gue satisfaga sus necesidades y expectativas.

Cuadro 22: Aceptacion del aceite capilar Oil Magic

Respuestas Cantidad de encuestas| Porcentaje’
5l 230 74
HO 100 26
TOTAL 340 100

Grafico 21. Aceptacion del aceite capilar OIL MAGIC

Aceptacidgn del aceite capilar OIL M AGIC

o MNC

. Cantidad de compra mensual del aceite OIL MAGIC?*. Para los 280
encuestados el calculo total en litros da un estimativo de 33 litros mensuales, de
los cuales el 36% del total en litros es de la presentacion de 150 ml, el 33% es de
la presentacion de 100 ml, el 21% es de la presentacion de 200 ml y el 9%
restante es de 50 ml.

% De las 380 encuestas realizadas, atendiendo a nuestro producto OIL MAGIC, y con referencia a la
aceptacion de este (pregunta 8), donde 100 nos respondieron que NO les interesa adquirir por ahora el
producto, se continla la aplicacién de la encuesta a las 280 personas restantes que si manifiestan comprar
el producto. Para efectos del andlisis a partir de esta pregunta solo se consideran 280 respuestas.
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Cuadro 23. Cantidad de compra mensual del aceite OIL MAGIC

. . BEETIZLE 2 Compra total | Cantidad | Porcentaje
Tipo de Presentacidon encuestas . .
. unidades /mes | Litros /mes i
aplicadas
a. 50 mi 25 55 3 9
b. 100 mi 93 12 " 33
c. 150 mi 102 78 12 36
d. 200 mi 59 35 7 21
TOTALES 280 280 33 100
Grafico 22. Cantidad de compra mensual del aceite OIL MAGIC
Ha. 50 ml

M b. 100 Ml

c. 150 ml

md. 200 ml

. Lugar de compra de preferencia del aceite OIL MAGIC: Se observa en
la grafica que el 48% de los encuestados les gustaria comprar el Aceite Oil Magic,
en salones de belleza, un 34% en Droguerias, y un 18% restante en Tiendas
naturistas. Esta informacion es clave para
comercializacion para el Aceite Oil Magic, teniendo en cuenta que los salones de
belleza son los mas opcionales, pues las personas acostumbran comprar estos

determinar

los canales de

productos capilares cuando se arreglan el cabello mensualmente.

Cuadro 24. Lugar de compra de preferencia del aceite capilar OIL MAGIC

Resultados de
RESPUESTAS encuestas Porcentaje
aplicadas
a. Droguerias S5 34
b. Tiendas naturistas 50 15
c. Salon de Belleza 135 48
TOTAL 280 100
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Grafico 23. Lugar de compra de preferencia del aceite Oil Magic

m a. Droguerias

= b. Tiendas naturistas

W c. Salén de Belleza

. Valor a pagar por el aceite OIL MAGIC, La grafica demuestra que el 43%
de la poblacion encuestada desearia pagar por el aceite Oil Magic entre $10.000 a
$15.000, el 33% entre $15.001 a $20.000, el 19% entre $5.000 a $10.000 y solo
el 5% restante $20.000 a$25.000. Estos resultados nos dejan claro que los precios
comodos influyen en gran parte en la decision de compra de las personas, datos
gue son de apoyo para determinar los precios del aceite Oil Magic y su flexibilidad.

Cuadro 25. Valor a pagar por el aceite OIL MAGIC

Precios a pagar por el producto de uso capilar OIL MAGIC, segdn
el conocimiento de las presentaciones de 50ml, 100mml, 150mml w
200ml;: presentaciones universales en el mMmercado.

Presentacion FRangos de valores Encuestas
“alor entre Promedio Cantidad FPorcentaje
a. 50 ml 5000 10000 F.500 50 18
b 100 ml 10000 15000 12500 120 43
c. 150 ml 15000 20000 17500 o5 34
d. Z00 ml 20000 25000 22.500 14 5
Total 280 100

Grafico 24. Valor a pagar por el aceite capilar

ma, 50 ml $5,000 - $10,000

mb. 100 mI $10,000 - $15,000

mc. 150ml $15,000 - $20,000

md.200mI| $20,000 - 525,000
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2.4.1.4.1 Estimacién de la demanda

2.4.1.4.1.1 Demanda actual: La situacion actual de la demanda esta dada por la
estimacion cuantitativa del volumen actual de consumo del bien producido.

Cuadro 26. Demanda per cépita por establecimientos

DEMAMNDA ACTUAL ESTABLECIMIENTOS
Cantidad de compra mensual por presentacidn de productos para evitar la caida de cabello
por parte de los establecimientos de Socorro y San Gil.

Tipo de Unidades [ Cantidad de Compra total | Cantidad Litro | Cantidad
presentacion mes Establecimientos unidades J/ mes Litros fafio
a. 50 ml 235 ri 1.643 32 934
b. 100 ml 111 35 3.900 390 4.680
c. 150 ml 74 18 1.300 135 2.340
d. 200 ml 57 11 600 120 1.440
TOTAL 478 70 7.443 T87 9.444
Demanda per capita 1 106,33 11,24 135

Se han tomado de los 88 establecimientos solo 70 que manifestaron interés en
comercializar el tipo de aceite capilar

La Demanda actual por parte de los 70 establecimientos censados es de 787 litros
al mes, para una demanda de 9.444 litros anuales que comercializan productos
capilares para evitar la caida de cabello. La demanda per capita actual es de 135
litros/afo, que resulta de (9.444 / 70 = 135), por cada establecimiento comercial
para el primer afo.

Es importante aclarar que el aceite Oil Magic, no se comercializa en ningln
establecimiento de Socorro y San Gil, por lo tanto, se estimo la demanda teniendo
en cuenta el consumo actual de productos capilares del mercado que tienen el
mismo objetivo, el de evitar la caida de cabello.

2.4.1.4.1.2 Demanda efectiva®’. La demanda estimada (intencién de compra por
personas interesadas), se toma de la investigacion de mercados realizada a los

%" Se determino que los consumidores finales de los productos utilizados para el cuidado y la caida del pelo,
corresponden a una poblacién que estd entre los rangos de edad, de los 18 a los 50 afios de edad del
Municipio del Socorro (15.372), y San Gil (21.773), para un total de 37.145 habitantes, quienes tienen
capacidad de compra, y segun los administradores de las farmacias, droguerias, cosmetologias y salones de
belleza, son los que mds se preocupan por su presentacion personal.

85



consumidores finales, que segun la ficha técnica de la encuesta, la muestra fue de
380 personas, de las cuales el 74% manifestaron el deseo de adquirir el producto
capilar.

Consumidores® finales 37.145 habitantes x 0.74 = 27.487 habitantes mercado
objetivo. Por medio de una regla de tres simple, se hace el estimativo de la
demanda del producto mensual y anual, asi: para la presentacion de 50 ml,
corresponde (3 * 27.487 / 280 = 294 y anual * 12 = 3.533, esto es el 9%), la misma
formula remplazando el 3 por el correspondiente segun la presentacion, asi la
sumatoria para litros mes da 3.239 y anual 38.868.

Cuadro 27. Demanda estimada del producto

Unidad de muestreo para OIL MAGIC: D d fimad
Definicién de poblacién y consumo, cuadro emanda estimaca
Tipo de Presentacion
P Ct?mpra Cantidad Litros lMercado . . z Porcentaje
unidades Imes Objetivo Litros/imes Litros /afio w,
mes
a s0ml 55 3 2493 294 3.533 9
b 100 ml 112 1 8161 1.080 12 956 33
c. 150 ml 78 12 9994 1.178 14134 36
d. 200 ml 35 7 5830 687 8.245 21
TOTALES 280 33 27483 3.239 38.868 100

La demanda per cépita estimada es de 1.4 litros al afio por persona, la cual se
puede aproximar a 1 litro de produccion anual por persona.

2.4.1.4.2 Proyeccion de la demanda actual: Para la proyeccién de la demanda
futura del aceite capilar en los municipios de San Gil y Socorro, se tendra en
cuenta el comportamiento del incremento en las ventas de productos capilares
para evitar la caida de cabello, en los tres ultimos afios asi : 2007 (22%), 2008
(21%) y 2009 (20%), que indica unas ventas en descenso del 1%; que concuerda
con los reportes de descenso en las ventas de Invest in Bogota: para el 2007
(21,51%), 2008 (14,85%) y 2009 (11,99%). Situacion que estd dentro de la
realidad de la economia global que entro en crisis y posteriormente en recesion,
especialmente los Estados Unidos y la Comunidad Europea. De acuerdo a esta
informaciéon se toma como porcentaje, para la proyeccion de la demanda, el
promedio de los tres ultimos afios (21%).

% DANE. Proyecciones municipales de poblacién 2005-2010 sexo y grupos de edad, censo del 2005, datos
Santander, municipios de San Gil y Socorro correspondientes a las edades entre 18 y 50 afios.
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Segun la estimacién de la demanda, cuadros 25 y 26, se obtiene la siguiente
proyeccion para los proximos cinco afos:

Cuadro 28. Proyeccion de la demanda

Variables b‘““o Afio1 | Afo2 | Aflo3 | Afo4 | Afo5
ase
EleniEnde actul 9.444 | 11.427 | 13.827 | 16.731 | 20.244 | 24.496
(F0 establecimientos)
Demanda estimada 47.030 | 56.906 | 68.856 | 83.315 | 100.811
: 38.868
(280 consumidores)

2.4.2 La oferta: El sector de cosméticos en Colombia se ha venido desarrollando
rapidamente y se puede observar un crecimiento considerable de la cantidad de
empresas existentes, la concentracion en tan solo un 10%, refleja el nivel de
competitividad necesario para sobrevivir en el mismo.

En Colombia, los esfuerzos de varias entidades oficiales y privadas estan puestos
en este sector, debido a que éste es una fuente de modernizacién, innovaciéon y
competitividad, considerando la gran ventaja competitiva de Colombia que es la
existencia de productos naturales en cada rincon del pais.

La competencia en el sector a nivel internacional, esta liderada por los paises
asiaticos, principalmente China, quienes poseen tecnologia avanzada y alto grado
de innovacién en cuanto a disefo, calidad y propuestas diferenciadas en materias
primas y productos terminados que los han convertido en los lideres en este sector
y los mas importantes actores del comercio mundial. Por esta razén, las
empresas nacionales del sector deben realizar reformas profundas que permitan
su sostenimiento en el mercado nacional y su insercion en el mercado
internacional. Para que el valor agregado que producen las empresas sea
realmente innovador, debe ser descubierto por el consumidor final, quien es el
gue realiza la compra y determina el valor a recibir.

El mundo globalizado necesita empresas con altos grados de innovacion que
generen valor agregado para el mercado; en términos de potencial exportador las
Pymes colombianas deben buscar un factor diferenciador que las haga mas
competitivas y generar crecimiento no solo para estas empresas sino para el pais.

Estas empresas extranjeras, distribuyen sus productos por todo el pais, llegando a
todos los departamentos y municipios. Ademas existe también gran competencia
entre las empresas nacionales que no han logrado posicionar sus marcas, es
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decir, se da una lucha por disminucién de precios debido a que la gente que no
consume por marca, consumira los mas econémicos. En general la rivalidad entre
competidores se da por precios, posicionamiento de marca, efectividad del
producto, ingreso de nuevos productos y desarrollo de nuevas tendencias
(naturales, innovacion entre otros).

En el municipio del Socorro y San Gil, no existen empresas productoras
relacionadas con productos para el cuidado capilar, pero si los distribuidores de
muchos productos, quienes son la competencia del aceite capilar Oil Magic.

2.4.2.1 Necesidades de informacién: La informacion requerida pare el analisis
de la oferta, se obtiene de los distribuidores de las diferentes marcas de productos
capilares para evitar la caida de cabello, a los establecimientos comerciales de los
municipios de Socorro y San Gil.

= Marcas de productos capilares para la caida de cabello que distribuyen en los
establecimientos de Socorro y San gil.

» Presentacion de los productos capilares para evitar la caida de cabello mas
vendido en los establecimientos comerciales de estos dos municipios.

» Cantidad y frecuencia de ventas de productos capilares para evitar la caida de
cabello, en estos dos nichos de mercado.

» Precios de los productos capilares en el mercado por cada presentacion.

= Crecimiento de las ventas de productos capilares en los ultimos 3 afios.

2.4.2.2. Ficha técnica

Cuadro 29. Fichatécnica de la oferta

FICHA TECNICA DE LA OFERTA
DISTRIBUIDORES DE PRODUCTOS CAPILARES EN LOS MUNICIPIOS DE SAN GIL Y SOCORRO

Exploratoria y descriptivo, porque de esta forma se puede obtener la informacion
primaria a los distribuidores de productos capilares que ayuden a prevenir la caida del
cabello, a los establecimientos del municipio del Socorro v San Gil, para explorar las
oportunidades en el mercado.

Tipo de investigacion

Método de Inductivo, Es estudio se realiza de verdades particulares encontradas en el medio para
investigacion lograr conclusiones generales.

Primarias: Se disefid un censo a los distribuidores, con el fin de identificar las
Fuentes de tendencias y habitos de compra de los productos capilares en Socorro y San Gil.

informacion Secundarias: Es la informacién suministrada por Camara de Comercio, Planeacién
Municipal, Proyectos y consultas realizadas a las paginas de Internet.
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Cuadro 29. (Continuacion)

Técnicas de

recoleccion de Censo

informacién

Instrumento Cuestionario de preguntas tipo cerrado
Modo de aplicacion Directa, estructurada y dirigida
Definicion de

La poblacion segmento objetivo es de 11 distribuidores de productos capilares que

oblacién (elemento . . L . .
P ( | eviten la caida de cabello, a los establecimientos comerciales de Socorro y San Gil.

unidad de muestreo)

Unilever Andina Colombia Ltda. (Bogotd)

Procter and Gamble Colombia Ltda. (Bogotd)
Distribuidora Colombiana Ltda. (Bucaramanga)
Distribuidora Profrance E.U. (Bucaramanga)
Ledn Vanier Laboratoria. (Bogota)

Marco muestral Laboratorios Capill Maryam Ltda. (Bucaramanga)
Laboratorios Recamier Ltda. (Valle del Cauca)
Distribuidora Uno A. (Bucaramanga)

Distribuidora Nufiez & Cia Ltda. (Bucaramanga)
Johnvery Distribuidores Colombia (Bucaramanga)

Distribuidora Maxibelt. (Bucaramanga).

Alcance Municipio del Socorro y San Gil

Tiempo de aplicaciéon | 15 dias

2.4.2.3 Resultados de trabajo de campo
2.4.2.3.1 Tabulacion

o Tipo de marcas de productos capilares que se distribuye en el Socorro
y San Gil. Segun la investigacion de la oferta en el Socorro y San Gil, se
distribuyen 15 Marcas de productos capilares que ayudan a evitar la caida de
cabello, siendo las mas comercializadas Sedal, Capill Maryam, Dove, D"Loreal de
Paris, y Marcel France.
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Cuadro 30. Tipo de marcas de productos capilares que se distribuye en los

municipios de Socorro y San Gil

MARCAS DE Cantidad Porcentaje de
PRODUCTOS PARA productos P g
EVITAR LA CAIDA DE reportados F'Z';‘:::::::ﬂ":“

CABELLOD COoOMmo wventas =
SEDAL = 10 09
O E e = 10 D0
MARCEL FRAMCE e 10 D0
O 'LOREAL PARIS i = =
CARPILL MAMARLADA a5 Q. 83
RNMARLAS SAalLOMME S50 =11
L= SZTEB =05
rATIUURASALL W ARIER SIS =0
nAKIBELT SIS =0
JOHMNWERY 373 S0
RECAMIER ST S 101
A ZAARETH S0 =
=SIrAED ST 0 A4 Q7
LAB. JULIETH SE9 A DS
L 1SSl SEE e L
TO T AL FaAgZ 100,00

Grafico 25. Tipo de marcas de productos capilares que se distribuye en los

municipios de Socorro y San Gil
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Z040 <00

T
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N Seriesl CAaMTIDWuMD DE PRODUCTOS REPORTADMODS COMO WERTAS

. Presentaciones de productos capilares para evitar la caida de cabello,
45% de los Distribuidores venden a los
establecimientos los productos capilares para la caida de cabello en las
presentaciones de 100 ml, el 27% en la presentacion de 50 ml, el 18% en la
presentacion de 150 mly un 9% restante vende en presentaciones de 200 ml.

segun los distribuidores:
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Cuadro 31. Presentaciones de productos capilares mas vendidos por los
distribuidores

Presentaciones Distribuidores Porcentaje %
a. o0 mil 3 27
b 100 mi 5 45
c. 150 mi 2 18
d. 200 ml 1 9
TOTAL 11 100

La presentacion de 100 ml es la mas solicitada por los establecimientos
comerciales (droguerias, salones de belleza, tiendas de cosméticos y naturistas) a
los distribuidores.

Grafico 26. Presentaciones de productos capilares mas vendidos por los
distribuidores

Wa. . 50ml

Hb.100ml

mc. 150 ml

md. 200 ml

. Cantidad de venta mensual de productos para evitar la caida de
cabello por parte de los distribuidores: El 35% de los distribuidores censados
venden 2750 unidades en la presentacion de 100 ml, el 29% venden 1540
unidades en la presentacion de 150 ml, el 22% vende 873 unidades en la
presentacion de 200 ml y un 14% vende 2200 unidades en la presentacion de 50
ml.

Observamos que la oferta es de 7.363 unidades para un total de 791 litros al mes
de productos capilares.
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Cuadro 32. Cantidad de venta mensual de productos para evitar la caida de
cabello, por parte de los distribuidores

De los 11
distribuidores, Venta total
. . _ Total en )
Tipo de los siguientes Unidades por Mililitros Cantidad
Presentacidén wvenden la presentacion / mes Litros / mes
presentacién mes
indicada
a. 50 ml 11 2.200 110.000 110
b, 100 ml 11 2.750 275.000 275
c. 150 ml 11 1.540 231.000 231
d. 200 ml = 873 174.600 175
TOTAL 7.363 790.600 791

Grafico 27. Cantidad de venta mensual de productos para evitar la caida de
cabello, por parte de los distribuidores

Ha. 50ml mb. 100 ml
c. 150 ml md. 200 ml
. Precio promedio minimo de venta por presentacion de los productos

capilares para evitar la caida de cabello por parte de los distribuidores: El
precio de los productos capilares del mercado son muy variados, es dificil
identificarlos, porque estos precios son fijados de acuerdo a cada laboratorio o
empresa productora, asi como existen productos econdmicos de cierto tamafio,
también existen productos con precios altos en el mercado, siendo del mismo
tamano.

Sin embargo, los distribuidores censados contestaron un precio promedio minimo
de venta por presentacion, de forma general, de los 11 distribuidores 10 venden
productos de 50 ml a precios entre $5.000 y $10.000; 9 venden productos de 100
ml entre $10.000 - $15.000, 11 venden productos de 150 ml entre $15.000 -
$20.000, y 8 venden productos de 200 ml entre $20.000 y $25.000.
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Cuadro 33. Precio promedio minimo de venta por presentaciones de los
productos capilares para evitar la caida de cabello por parte de los
distribuidores

Precio promedio minimo de venta, productos capilares,
Distribuidores de San Gil yv Socorro
Presentacion Fangos de valores Encuestas
Walor entre Promedio Cantidad | Porcentaje

a. 50 ml 5.000 10000 7.500 3 26
b 100 ml 10000 15000 12.500 3 24
c_ 150 ml 15000 20000 17.500 3 29
d. 200 ml 20.000 25 000 22.500 o 21
Total 11 100

Grafico 28. Precio promedio minimo de venta por presentacion de los
productos capilares para evitar la caida de cabello por parte de los
distribuidores

$5,000 - $10,000 | $10,000 -$15,000 | $15,000 - $20,000 | $20,000 - $25,000

a,50 ml b. 100 m| ¢. 150ml d.200ml

. Forma de pago de los pedidos por parte de los distribuidores: La forma
de pago mas frecuente para los distribuidores es a crédito a 30 dias, con una
participacion del 82% del total; y el 18% de los distribuidores cancelan al contado.

Estos resultados indican que los distribuidores tienen 30 dias para cancelar los
pedidos de productos capilares a las empresas productoras o laboratorios,
mientras que, ofrecen sus productos a la mayoria de los establecimientos
comerciales al contado.
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Cuadro 34. Forma de pago de los pedidos por parte de los distribuidores

FORNMA DE CANTIDAD DE
PAGO RESPUESTAS PORCENTAJE
COMTADLDO = 15
CREDITO A S0 9 52
TOTALES 11 120

Grafico 29. Forma de pago de los pedidos por parte de los distribuidores.

m CONTADO

m CREDITO A 30 DIAS

. Porcentaje promedio de crecimiento

de

las ventas de productos

capilares para evitar la caida de cabello, durante los tres ultimos afios: De
acuerdo a la informacion de los distribuidores el crecimiento de las ventas de estos

productos durante los tres Ultimos afios, solo ha incrementado un 2%

anual.

Estos resultados indican que la oferta ha incrementado de acuerdo a la demanda
de estos productos capilares.

Cuadro 35. Porcentaje promedio de crecimiento de venta del producto
capilar durante los tres ultimos afios

COMPORTAMIENTO DE LAS VENTAS

ANO PORCENTAJE

2007 18

2008 20

2009 22
TOTAL PROMEDIO 20

94




Grafico 30. Porcentaje promedio de crecimiento de venta del producto
capilar durante los tres ultimos afios

Porcentaje del comportamiento en las ventas

30 -

20 -

10 -

2007 2008 2009

2.4.2.3.2 Estimacion de la oferta total actual: Con base en el estudio de la
oferta, se pudo determinar que el aceite OIL MAGIC tiene competidores directos
gue son los distribuidores nacionales, quienes ofrecen sus productos capilares a
los establecimientos comerciales del Socorro y San Gil. De acuerdo a lo anterior
se realizo el estudio a la competencia de la que se obtuvo la siguiente informacion:

Segun la cantidad de venta mensual de los productos capilares para prevenir la
caida de cabello, por parte de los distribuidores, se pudo determinar que la
cantidad ofertada anual es de 9.492 litros al afio (791 litros en el mes por 12), de
los cuales son 862.9 litros al afio por cada Distribuidor (9.492 litros al afio dividido
entre 11).

2.4.2.3.3 Proyeccion de la oferta total actual: De acuerdo a la informacién
suministrada por el censo aplicado a los diferentes distribuidores de los municipios
Socorro y San Gil, el porcentaje promedio del incremento de las ventas durante los
tres Ultimos afios es de 20%, porcentaje que sera tomado en cuenta para la
proyeccion de la oferta actual. La variacién del porcentaje durante los tres ultimos
afos (2007-2009), fue tan solo un 2% de incremento de un afo respecto al otro,
(Ver cuadro 35). Para la proyeccion de la oferta se estima que los siguientes cinco
afios mantenga el comportamiento de las ventas, se tiene la siguiente proyeccion:
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Cuadro 36. Proyeccion de la oferta actual

el

ANO OFERTA PROYECTADA (Litros/afo)

9.492

11.390

13.668

16.401

19.681

g WIN|IFP O

23.617

2.5 RELACION ENTRE LA DEMANDA Y OFERTA

La demanda actual por parte de los establecimientos comerciales se determino en
9.444 litros al afio, correspondiente a los productos capilares que evitan la caida
de cabello; mientras que la demanda efectiva, por parte de los consumidores que
manifestaron el interés de compra del aceite OIL MAGIC., se determin6 en 38.868
litros al afio. Por otra parte la oferta, 6sea las empresas distribuidoras de los
productos actualmente en el mercado, es de 9.492 litros al afio.

Si se relaciona Unicamente la demanda actual con la oferta actual, se puede
apreciar que para el afio base no existe demanda insatisfecha, pero a partir del
primer afio proyectado, se puede observar una demanda insatisfecha, la cual se
incrementa anualmente, y se podria entrar a competir realizando estrategias
agresivas de mercadotecnia, para aumentar la demanda.

Cuadro 37. Relacion entre la demanda actual y la oferta actual

- DEMANDA ACTUAL OISR ST LA
ANOS Establecimiento comerciales
(Litros/afo) (Litros/ano)
0 9.444 9.492
1 11.427 11.390
2 13.827 13.668
3 16.731 16.401
4 20.244 19.681
5 24.496 23.617
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Segun la relacion entre la demanda actual y la oferta actual, se puede observar
que existe una demanda insatisfecha matematicamente, para estos productos
capilares que ayuden a evitar la caida de cabello, en los municipios de Socorro y
San Gil, puesto que la demanda es mayor que la oferta.

2.5.1 Demanda insatisfecha: La muestra para calcular la demanda insatisfecha,
estd dada sobre la demanda estimada, la misma que manifesté la intension de
adquirir el producto OIL MAGIC.

Cuadro 38. Demanda insatisfecha

ARO DEMANDA TOTAL* OFERTA TOTAL DEMANDA
(Litros/afio) (Litros/afio) INSATISFECHA
0 38.868 9.492 29.376
1 47.030 11.390 35.640
2 56.906 13.668 43.238
3 68.856 16.401 52.455
4 83.315 19.681 63.634
5 100.811 23.617 77.194

(*Demanda total efectiva, calculada de acuerdo a los 280 consumidores que
manifestaron la intensién de adquirir el aceite OIL MAGIC en los municipios de
Socorro y San Gil.)

2.6 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.6.1 Estructura de canales actuales. Los canales permiten que grandes
mayoristas y minoristas lleguen directamente a consumidor final, sin que aumente
mucho el precio de los productos. Actualmente los productos para el cuidado del
cabello se realizan por medio de la siguiente cadena de canales de distribucién:

Grafico 31. Canales actuales de distribucién

IMPORTADORES [

"u\ ‘\\ ™
\}DETRI BUIDORES \.} DISTRIBUIDORES | CONSUMIDOR
PRODUCTORES NACIONALES f,e" MAYORISTAS H;" MINORISTAS FIMAL
s L L

Cuya definicion de cada uno de los componentes del canal de distribucion es:
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» Importadores/Productor nacional: Empresas Colombianas que Importan
productos para el cuidado del Cabello o Empresa productora nacional.

> Distribuidores Mayoristas: Son empresas que distribuyen los productos a
empresas minoristas del pais.

> Distribuidores minoristas: Son empresas distribuidores a menor cantidad,
como las droguerias, tiendas naturistas, salones de belleza.

» Consumidor final: son todas las personas que adquieren el producto
directamente de los centros naturistas, droguerias o salones de belleza, asi
satisfacen sus necesidades.

2.6.2 Ventajas y desventajas del canal intermediacion: distribuidor
mayorista, minorista, consumidor final.

Ventajas:

= Mayor cubrimiento de consumidores finales. El producto llega a mas
personas por medio de los distribuidores.

» las empresas productoras no tienen que preocuparse por distribuir el
producto, evita costos de transportes y riesgos de mercancia, pasando esa
responsabilidad a las empresas mayoristas.

» Se puede asegurar un mercado permanente.

Desventajas:

= A mayor niumero de canales de comercializacién, mayor sera el precio del
producto debido al costo del flete y al margen de utilidad que deben adquirir
los distribuidores.

» La falta de promocion del producto por parte de intermediarios
distribuidores.

2.6.3 Seleccién de los canales de comercializacion: El canal de distribucion
mas conveniente para esta clase de productos que se quieren introducir al

mercado es:

Grafico 32. Canal de distribucion para el aceite capilar

MSTRIBUIDORES
PRODUCTORES MINORISTAS COHSUMIDORES
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Porque se requiere que los distribuidores exhiban y vendan los productos, en
tiendas de cosméticos, salones de belleza, Droguerias y tiendas naturistas, para

estar en igual condicion que la competencia.

2.7 PRECIO

2.7.1 Analisis de precios: Segun los resultados de las encuestas realizadas, los
precios del aceite que esta en el mercado son relativamente bajos, oscilan entre
$5.000 y $25.000, siendo precios comodos para cualquier persona.

El precio de la competencia promedio segun la encuesta realizada a los
distribuidores del producto se describe en el cuadro siguiente, el tamafio del
producto que mas se vende es de 100 ml y los precios oscilan entre $10.000 y
$15.000, para un precio promedio de $12.500.

Cuadro 39. Precios promedio de la competencia

Presemntacionm FRangos de valores i
Walor entre FPromedio

= 50 il S_ 000 1T0_ 000 F_.s500

lx. 100 mml 10000 15 000 12_ 500

. 150 il 15_ 000 20_ 000 17 _S00

o 200 il 20_ 000 25 000 22 500

2.7.2 Estrategias de fijacion del precio: Cuando se desea vender un producto
como el aceite capilar, no es suficiente que éste cumpla con todas las
caracteristicas que lo definen como tal, ademas de aplicarle una buena estrategia
de publicidad y promocién, es necesario que tanto el comprador como el
vendedor, el precio sea favorable, es decir, represente una utilidad como resultado
de la operacion costo beneficio.

Segun la informacién obtenida en la investigacion de mercados, en los municipios
de Socorro y San gil, los consumidores de los productos capilares, prefieren los
precios accesibles de acuerdo a su capacidad de pago. Para el célculo del precio
se tiene en cuenta todos los costos en que incurre la empresa para la produccion
del producto, los costos para poder ofrecer éste en el mercado, ademas de los
precios de la competencia y el margen de utilidad.
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Cuadro 40. Fijacion del precio

Costo del Precio por Precio sugerido
PRESENTACION Constante ] i
producto presentacion al Publico
Presentacidn 50 mil 1.326,07 0.4 3.315,17 4.641,24
Presentacidn 100 ml 2.852,13 0.4 0.030,34 9.282,47
Fresentacidn 150 ml 3.978,20 0,4 9.945,51 13.923,71
Presentacidn 200 ml 5.304,27 0,4 13.260,67 18.364,94

MARGEN DE RENTABILIDAD
Precio = Costo del producto / {1)- (Margen de Rentabilidad)
Margen de rentabilidad = 60% = 0,60

2.8. PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.8.1 Objetivos

Dar a conocer el aceite que ayuda a restaurar el cabello.

Lograr que la marca y la empresa productora de aceite capilar sea reconocida
y posesionada en el mercado.

Incentivar al consumidor a efectuar la compra.

Ganar participacion en el mercado frente a la competencia existente

Presentar los beneficios, tamafio y propiedades del producto.

Maximizar utilidades.

2.8.2 Logotipo: El logotipo que identifica la empresa productora de aceite capilar
en el municipio del Socorro, se disefio pensando en los multiples beneficios que
brinda a las personas que utilizan el producto. Su nombre denominado OIL
MAGIC esta escrito en inglés y traduce en espafiol Aceite Magico, La palabra
magico porque el aceite es un producto multifuncional, ayuda a prevenir la caida
del cabello y a restaurar el cuero cabelludo provocando el crecimiento del pelo
nuevo, ademas ayuda a controlar la caspa, da brillo al instante, hidrata y fortalece
el cabello.
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Grafico 33. Logotipo de la empresa

2.8.3 Lema: Este lema se escogio para llamar la atencién de los consumidores, y
despertar el interés en probar el producto, destacando dos de los beneficios del
aceite de mano de res, como son la salud y el brillo del cabello.

“LUCE RADIANTE CON UN CABELLO SANO Y BRILLANTE"

Grafico 34: Logos y lemas

¢ Quieres lucir siempre bella, pero tu cabello no te ayuda ?

PENSANDO EN TI...

Resraurador del cuero cabelludo

BENEFICIOS ) HECOMENDACIONESF

+ Restaura el cuero cabelludo, dandole brillo y vitalidad. | {aln t?uendmgsajeddel cuerg cabelludo en fcrmla cilrcular con la yema

»" Reduce un 90% la caida del cabello y elimina la caspa. e los dedos durante 5 minutos, estimula el riego sanguineo
¥ % Pa.. | manteniendo el cabello saludable y ayudando a evitar su caida. No

¥ Ayuda a contrarrestar los problemas de alopecia. | | dejaral alcance de los nifos.

FABRICADO POR: PEDIDOS:
OIL MAGIC LIDA. Cel. 310 323 19 29 - 316 587 39 87
Calle 18 No. 9 - 30 El Socorro - Santander carimega@hotmail.com

2.8.4 Anadlisis de medios Las estrategias mas adecuadas de publicidad para
lanzar el nuevo aceite capilar son las siguientes, entre las cuales se decidira entre
una o la combinacion de varias.

» Canal local de television: en el municipio del Socorro y San Gil existe los
canales comunitarios por cable llamados: Paso T.V. y Asoparsa. El valor de
cada pauta por este medio cuesta $30.000 por emision trasmitida durante el
noticiero, siendo el mayor auge televisivo en los municipio y $7.000 en otros
horarios.
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Los canales comunitarios no estan autorizados por la Comisién Nacional de
Television para comercializar publicidad, por esta razon este valor es tan
econdmico y se factura como donaciones al canal.

> Estaciones de radio local: Las estaciones de radio local en el municipio del
socorro y San Gil existentes son: La cuUpula, la voz de Colombia, Santa
Barbara Estéreo, la Cometa, Cadena RCN y la caliente 13.30. De las 6
emisoras la mas escuchada por la poblacion del municipio del Socorro es la
Voz de Colombia, y en el municipio de San Gil, la emisora preferida es La
Cometa. *°

» Volantes y afiches: Los volantes y afiches son medios de trasmision
publicitaria un poco mas econoémico que los demas, con la ventaja que llegan
a todas las personas, pues se reparten por todos los barrios y sectores
existentes, para dar a conocer el producto. Se detalla el Nombre de la
empresa, Logo, direccidn, teléfonos, emalil, el producto y sus beneficios.

» Periddicos locales: en los dos municipios Socorro y San Gil, circula
Vanguardia Liberal, periédico més leido en estos sectores, por tener mayor
cobertura y ser de la Region de Santander.

» Vallas institucionales: En el municipio de Socorro y San Gil la publicidad en
Vallas esté reglamentada por la Administracion Municipal.

Se seleccionara el medio o los medios que mas se ajusten al producto, segin un
analisis de costo y beneficio para poder determinar la mejor alternativa y alcanzar
el objetivo final, que es la venta del producto.

2.8.5 Seleccion de medios

2.8.5.1 Canales locales de television: Para el aceite Oil Magic, es importante
este medio, porque el consumidor capta con mayor rapidez el mensaje, pues este
llega directamente al sentido del oido y de la vista asegurando una mayor
atencion. Razoén por la cual, se selecciona este medio para transmitir publicidad
en los dos canales comunitarios Asoparsa y Paso T.V.

2.8.5.2 Emision radial local: La emision radial es una opcién que puede obtener
excelentes resultados para dar a conocer el nuevo producto capilar, debido a que

% Fuente: Emisora CARACOL, Socorro, en frecuencias AM y FM, Octubre 10 de 2010.
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es un medio que llega a todas las clases sociales de ésta region. Se hace
necesario, transmitir la publicidad por este medio, por las emisoras mas
escuchadas y preferidas por los oyentes, La Voz de Colombia y La Cometa, de
Socorro y San Gil respectivamente.

2.8.5.3 Volantes: Los volantes, son de gran ayuda para el lanzamiento del aceite
Oil Magic, debido a que llega el mensaje a todas las personas, siendo distribuido
por todos los hogares de Socorro y San Gil, quienes tendran conocimiento del
producto y sus beneficios.

2.8.5.4 Afiches: Los afiches son llamativos por ser de tamafio grande y con letra
legible, cualquier persona sin importar la edad lo puede interpretar, ademas se
deben ubicar en puntos estratégicos, como por ejemplo salones de belleza,
tiendas, Droguerias y demas establecimientos comerciales que sean mas
frecuentados por los consumidores.

2.8.5.5 Periodicos locales: Vanguardia Liberal, es el peridodico mas leido en la
regibn comunera y guanentina, por esta razon, se utllizara para el anuncio
publicitario del nuevo aceite capilar. El precio de su publicacién tiene un costo de
$90.000 por un tamafio 8 x 5 mm. En la pagina comunera, dominical.

2.8.5.6 Vallas institucionales: La publicidad en Vallas es muy adecuada para
lanzar el aceite Oil Magic al mercado por su alto impacto visual, gracias a su
tamafio es facil de detectar. Ademas la publicidad en vallas es constante, permiten
llegar a todas las personas las 24 horas del dia.

2.8.6 Estrategias publicitarias: Las estrategias publicitarias deben ser planeadas
y ejecutadas con actividades que conlleven al cumplimiento de los objetivos
propuestos. Para el lanzamiento del aceite Oil Magic es muy importante la
publicidad para persuadir al consumidor y lograr con éxito entrar a competir en el
mercado.

Las estrategias de publicidad para promocionar y dar a conocer el aceite OIL
MAGIC en el Socorro y San Gil, son:

» Realizar un comercial televisivo del producto donde se pueda mostrar
testimonios reales, de personas reconocidas en los dos municipios, que
puedan dar fe de los beneficios del aceite capilar, para dar mayor confiabilidad.
Esta pauta publicitaria se puede anunciar en horas del noticiero, horario de
mayor auge en el Socorro (Paso T.V.) y San Gil (Asoparsa).
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» Es necesario impulsar el producto en la radio para llegar a todas las personas
del Socorro (Emisora La Voz de Colombia) y en San Gil (Emisora radial La
Cometa).

= Se imprimirdn 14.000 volantes para cubrir la zona urbana del Socorro y San
Gil, con un mensaje atractivo de promocion para que las personas se
incentiven a comprar el producto.

= Se elaboraran 100 afiches plastificados donde contengan toda la informacién
de la empresa, como teléfonos, direccion, y especificaciones del producto
como su beneficio, los cuales se pegaran en lugares visibles y de mayor
movimiento peatonal, como: tiendas, salones de belleza, tiendas de
cosmeéticos, entre otros.

= Se publicard un anuncio de lanzamiento del aceite Oil Magic, donde se
manifieste testimonios de personas que ya lo hayan probado, sus beneficios y
datos de la empresa. Esta publicacion se realizara en Vanguardia Liberal,
periddico leido por toda la regiébn comunera y guanentina.

» Se instalaran 2 vallas publicitarias con la imagen de un cabello saludable,
donde se promocione el aceite Oil Magic, y se pueda observar a grandes
distancias los teléfonos para pedidos.

= Promocionar el producto en puntos de venta como los salones de belleza,
realizando descuentos por la compra de cada unidad y obsequiando la
aplicacion del producto con un masaje capilar totalmente gratis.

e Se contrataran 6 personas por una semana, con el fin de impulsar el aceite Oil
Magic, llevaran en sus camisetas el logo del producto para que la imagen y la
marca se posesione en el mercado, ademas deberan lucir un cabello sano y
brillante.

e Se incluiran en el frasco de aceite un obsequio por la compra del producto,
como: gorro plastico, un cepillo para cabello dama, peinilla para cabello
hombre.

2.8.7 Presupuesto de publicidad y promocion
2.8.7.1 De lanzamiento: Para el lanzamiento del producto se presupuesto los

costos de publicidad necesarios para que el aceite sea reconocido a nivel de los
municipios Socorro y San Gil.
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Cuadro 41. Publicidad de lanzamiento del aceite capilar

PUBLICIDAD DE LANZAMIENTO
COMNCEPTO CAMNTIDAD VR UNITARIO VR TOTAL
WIOLAMNTES 14,000 200 2.800.000
AFICHES PLASTIFICADOS plale 2.000 200,000
EMSION RADIAL (Emisoras La De lunes a Vierneas-
. o . . 300.000 S00.000
Cometa y La Woz de Colaombia) Hora Moticias,/30 dias
PASO T.W. (Socorra) y 1 EMISION DLARLAS20
- I00.000 So0.000
ASDOPARSA (San Gil) DIAS EM 2 ENMISORAS
WALLA PUBLICITARIADES X 2 DOS WALLAS
N . 1.800.000 3.600.000
MTS (2 VALLAS) (SOCORRO Y SAMNGIL)
DISENO T.W . 1 200.000 200.000
DISEMO RADILAL 1 S0.000 S0.000
TARIETAS DE PRESEMNTACIOMN
_ 5000 FO 350.000
PLASTIFICADAS
CAMNISETAS COMN LOGO =3 15000 So.000
IMPULSADORAS
. 5 100,000 So0.000
(POR UMNA SENMAMNA)
TOTAL 9. 120,000

2.8.7.2 De operacion: Los costos de publicidad y promocidén se presupuestaron
de acuerdo al primer afio de operacion del aceite capilar. Para éste se tuvo en
cuenta los costos de las promociones incluidas por la compra de cada unidad del
producto, y de la publicidad para mantenerlo en el mercado.

Cuadro 42. Publicidad de operacion del primer afio

DE OPERACION

COMCEPTO CAMTIDAD WR UNITARIO VR TOTAL
AFICHES PLASTIFICADOS 500 2,000 1000000
" . De lunes a Viernes-
EMSION RADIAL (2 emisoras) . . S00.000 3.600.000
Hora MNoticias,/30 dias
EMSIOMN POR TELEWVISIONMN: Paso 1 EMISION DIARLASIO
420,000 5.040.000
T.%W. vy Asoparsa DIAS en 2 CAMNALES
TARIETAS DE PRESENTACIOMN
_ S000 FO 350.000
PLASTIFICADAS
CEPILLOS —PROMNMOCIONMN PARA
500 2,000 1.000. 000
MIUJERES
PEIMILLAS —PROMNMOCION PARA
500 1.000 500.000
HOMNBRES
GORROS —PROMOCIOMN 1000 300 300.000
TOTAL 11.790.000
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2.8.7.3 Presupuesto total de publicidad: El presupuesto total de publicidad por
el primer afio arroja la suma de $20.910.000, asi:

Cuadro 43. Presupuesto total de publicidad

PRESUPUESTO TOTAL DE PUBLICIDALD

Presupuesto de Lanzamiento 9. 120.000
FPresupuesto por el Primer afo 11 . 790 000
Total 20910 000

2.9 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO DE MERCADOS

Dentro del estudio de mercado se establecio identificar y determinar el mercado
potencial y objetivo del aceite capilar, definiendo las necesidades, gustos y
preferencias de los posibles clientes y asi determinar la demanda, labor que fue
realizada sobre un censo a setenta establecimientos y la aplicacion de una
encuesta a trescientos ochenta potenciales consumidores. Desde luego no todos
los establecimientos y consumidores mostraron interés por comercializar o
consumir un producto nuevo, pero quedo claro que el aceite OIL MAGIC tiene
unas bondades y valores agregados que las otras marcas con sus productos no
pueden ofrecer.

Grafico 35. Resultados estadisticos sobre la demanda
= ~,

Demanda (consumidores)

Demanda
(establecimientos)

= 10.000 20.000 30.000 40.000
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La demanda actual fue tomada de los 70 establecimientos que comercializan
productos para evitar la caida de cabello en el municipio de Socorro y San Gil,
proporcionando una demanda de 9.444 litros al afo, es decir, una demanda per
capita de 135 litros por establecimiento para el primer afio. Esta demanda fue
tomada del consumo actual de productos que ayudan a prevenir la caida de
cabello que existen en el mercado actual, sin tener en cuenta el aceite Oil Magic.

La demanda estimada se tomo de los consumidores finales, investigacion que se
realizé mediante 380 encuestas a la poblacién de Socorro y San Gil, de las cuales
280 personas (74%) manifestaron el interés de adquirir el aceite Oil Magic. De los
resultados obtenidos se establecié la demanda estimada de 38.868 litros para el
primer afo.

La oferta actual de los productos capilares que ayudan a evitar la caida de cabello,
es de 9492 litros al afio, segun el censo realizado a los distribuidores de estos
productos, quienes suministran a los establecimientos comerciales de los dos
municipios.

Se pudo establecer con un formato encuesta, y mediante una entrevista previa a
los once distribuidores, que manejan una gran cantidad de productos de la
cosmetologia, parametros sobre la oferta global de los productos de uso capilar,
gue permite conocer hasta donde la oferta y la demanda pueden dar la
oportunidad para lanzar al mercado el producto OIL MAGIC.

Grafico 36. Relacion entre la demanday la oferta

120.000

100.000 B DEMANDATOTAL*
30.000 (Litros/arfio)

*Demanda
60.000 consumidores finales
OFERTA TOTAL
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Segun la relacion entre la demanda y la oferta, se puede observar que existe
demanda insatisfecha de 29.376 litros/afio, de productos capilares que ayudan a
prevenir la caida de cabello en los municipios de Socorro y San Gil. Segun
demuestra los resultados estadisticos de la grafica 36, la demanda insatisfecha
incrementa afo tras afo, hasta 77.194 litros para el quinto afo.

En el trabajo de campo se pudo indagar sobre las presentaciones preferidas por el
consumidor y por el vendedor, donde se concluyo que el tamafio del envase
universal, que las otras marcas utilizan, es el mas aceptado, es decir, que una
locion, mascarilla, gel, crema o aceite se envasa en presentaciones de 50 ml, 100
ml, 150 ml y 200 ml, entre otros; siendo la de mayor consumo en el mercado la
presentacion de 100 ml. Estas presentaciones se tendran en cuenta para envasar
el producto OIL MAGIC.

Con relacién al precio de los otros productos de uso capilar, aunque hubo una
resistencia por parte de los vendedores en facilitar los precios especificos de una
marca determinada, aportaron informacién entre los rangos de precios sugeridos
en el cuestionario del censo; con base a esos datos se establecidé el precio de la
competencia para los productos capilares que ayudan a prevenir la caida de
cabello, siendo el precio promedio para un producto envasado en la presentacion
de 100 ml. $12.500.

No solo es colocar un producto en los almacenes, droguerias y demas
establecimientos que los distribuyen al cliente, también es importante determinar
los canales de distribucion mas eficientes para la comercializacion del aceite
capilar, cuales eran las posibles debilidades en el suministro de los productos, en
las formas de pago y comercializacion.

Se determino que el canal de comercializacion apropiado para la empresa
productora de Aceite capilar OIL MAGIC en el municipio de Socorro es: Productor,
distribuidor minoristas (Salones de belleza, tiendas naturistas y Droguerias),
consumidor final. Este canal de comercializacion permite disminuir los
intermediarios y por ende disminuyen los costos y gastos de distribucién, al igual
se puede mantener los precios.

La publicidad y los medios de comunicacion ejercen un papel importante en el
marketing y en el establecimiento de un nicho de mercado para un producto dado.
La cosmetologia y sus productos no solo tienen una funcion de embellecer,
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también tienen una funcidon que va de la mano de la salud, por esta razon el
eslogan marca un papel importante en el subconsciente del
comprador/consumidor, para OIL MAGIC se estableci6 “LUCE RADIANTE CON
UN CABELLO SANO Y BRILLANTE”. La competencia ya tiene determinado
cuales son los diferentes medios publicitarios y de promocion existentes en el
municipio del Socorro y San Gil, para planificar estrategias de mercado que se
ajusten al producto.

Se determino que las estrategias publicitarias deben ser agresivas para el
lanzamiento del aceite capilar, teniendo en cuenta que es un producto nuevo en el
mercado y entra a competir con marcas de gran reconocimiento, por tal razéon, la
inversion debe ser amplia, y potenciarla al maximo, tomando conciencia que es la
inversion mas rentable, utilizando los medios especificos que el sector dispone,
para lograr una excelente comunicacion. Se tiene presupuestado para la
publicidad de lanzamiento nueve millones ciento veinte mil pesos ($ 9.120.000) y
para la publicidad de operacion del primer afio once millones setecientos noventa
mil pesos ($ 11.790.000), sumas considerables de inversibn en publicidad para
gue el aceite OIL MAGIC sea reconocido en los municipios de Socorro y San gil.

Con base a lo anterior, se concluye, que la propuesta es viable desde el punto de
vista del mercado, al demostrar con cifras contundentes que existe una demanda
insatisfecha, que define la posibilidad de llevar a cabo el desarrollo de la
factibilidad para la creacion de una empresa productora de aceite capilar OIL
MAGIC, en el municipio de Socorro.

Ademas, se demostrd la efectividad y confiabilidad del nuevo producto, al
presentar dos testimonios de personas quienes comprobaron sus beneficios,
despertando gran interés de compra en los consumidores, destacando el valor
agregado y su aporte a la salud y la belleza. El precio también influye en el
comprador, por esa razon, se establecieron diferentes tamafios de presentaciones
para el producto, siendo accesible a los presupuestos del consumidor.

109



3. ESTUDIO TECNICO

El estudio tiene como finalidad investigar la posibilidad técnica de producir un
aceite capilar para evitar la caida de cabello; analizar y determinar el tamafio
optimo, localizacion, los equipos, instalaciones y organizacién requeridos para
realizar la produccién. Con la investigacion técnica, se busca obtener una
produccién con estandares de calidad e implementar un disefio de procesos con la
maxima reduccién de costos involucrando la ciencia y la tecnologia.

3.1 TAMARNO DEL PROYECTO

El tamafio del proyecto comprende su capacidad instalada, expresada en litros de
aceite. Para determinar el tamafio del proyecto, se analizardn las siguientes

variables:
e Descripcion del tamafio del proyecto.
e Factores que determinan el tamafio de un proyecto.
e Capacidad del proyecto.

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto’. El tamafio del proyecto esta dado
por el numero de litros de aceite capilar a producir anualmente y esta proyectado
a cinco afos. La unidad de medida sera en litros, la cantidad de aceite capilar que
se desea producir anualmente, esta establecida con base al porcentaje 52% de la
demanda insatisfecha.

Cuadro 44. Proyeccion de la produccion acinco afios

PRODUCCION PROYECTADA A CINCO ANOS
= DEMANDA =
ANO | |NSATISEEGHA | LITROS/ANO | LITROS/MES | LITROS/DIA

2011 29.376 15.547 1.296 54
2012 35.640 18.862 1.572 65
2013 43.238 22.883 1.907 79
2014 52.455 27.761 2.313 96
2015 63.634 33.678 2.806 117

La demanda esta referenciada en el estudio de mercados, (véase cuadro 38),
Demanda insatisfecha del producto con 29.376 litros por afio. Es asi como la

“* porcentaje que confirma la factibilidad y viabilidad del proyecto sobre la situacion real del sector de la
cosmetologia que en el 2010 freno su descenso y que se mantiene sobre un 25%. Fuente: ANDI, CAmara
Industria Cosmética y Aseo, Bogoti, Colombia, acceso septiembre 5- 2010, disponible en:
http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2
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proyeccion de la produccién anual del aceite dio como resultado 15.547 litros para
el primer afo, las unidades de producciébn mensuales se obtienen de dividir la
produccion anual en 12, y para la produccion diaria se divide la produccion
mensual en un promedio de 24 dias mes.

3.1.2 Factores que determinan el tamafio de un proyecto. Entre los factores
gue determinan el tamafio del proyecto estan los siguientes:

3.1.2.1 El tamafio del proyecto y el mercado: El mercado es un factor que
condiciona el tamafio del proyecto, debido a que el mercado objetivo del nuevo
producto es relativamente reducido en relacion con el gran cubrimiento del
mercado de las grandes empresas distribuidoras de productos capilares que
evitan la caida de cabello, y que ofrecen diferentes marcas nacionales e
internacionales con alto nivel publicitario. En este aspecto, segun los resultados
obtenidos en el estudio de mercados, el tamafio del proyecto podra extenderse
hasta una produccion de 29.376 litros/afio de aceite capilar, que equivale a la
demanda insatisfecha.

Sin embargo por tratarse de un producto nuevo y que entra a competir en el
mercado con otros productos sustitutos, se planea un cubrimiento conservador
pero ascendente de dicha demanda en los siguientes afios del proyecto. En
consecuencia se determind producir para el primer afio el 52% de la demanda
insatisfecha (29.376 Lts /afo), equivalente a 15.547 Lts./afio, con el incremento
establecido en el cuadro 38 del estudio de mercado.

3.1.2.2 Suministros e insumos: Para la provision e insumos, el proyecto no
tendra limitantes en este aspecto. A continuacién se analizaran las condiciones del
mercado y comercializacion de los productos mas importantes en la fabricacion del
aceite capilar:

Mano de res: Es el insumo principal para la produccién del aceite capilar. La
compra de este insumo para los requerimientos de la fabrica se realizara
directamente a los comerciantes de la carne de res de las planta de sacrificio de
los municipios de Socorro, San Gil, Oiba y Simacota, quienes seran los directos
proveedores.
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Placenta, vitamina A y preservativos: Estos insumos son suficientes en calidad
y cantidad de acuerdo a los requerimientos de la planta para la fabricacion del
aceite, son suministrado por la Droguerias como la Drogueria Universal.

Fragancia: Este insumo no es limitante para el proyecto, pues a pesar de que es
suministrado por la empresa Fragancias Quimirdes, productos quimicos de
Bucaramanga, se puede contar con una disponibilidad inmediata, de acuerdo a las
cantidades requeridas por la fabrica.

El tamafio del proyecto vy la tecnologia. Para empezar la limitante mas
importante en este aspecto son los escasos recursos financieros para adquirir
equipos automatizados econdmicos con capacidades adecuadas al mercado del
municipio y que a la vez suministren maximos estandares de calidad. El sistema
de produccion se realizard semi automatizado, teniendo en cuenta que ciertas
etapas del proceso debe efectuarse manualmente y que ademas el volumen de
produccién diario, no amerita la compra de equipos automatizados o de gran
costo.

El tamafio del proyecto esta directamente relacionado con el de la capacidad
individual de las maquinas de produccion y que se referencia como el equipo
clave. La cual puede ser adquirida en el mercado con capacidad suficiente para el
volumen de produccion diario.

Cuadro 45. Equipo clave parala produccion de aceite de mano de res

CAMT. EQUIIPOS CAPACIDAD
ESTUFA INDUSTRIAL (2 _
1 _ . 3 FOGOMES
FOGEOMNES)
MEZCLADOR. S50 LITROS
DOSIFICADDR 200- 700 cc envases,//hora

CUARTO FRIO: 2 mits =
1 1500 LTS
I mts, v 2 mits de alto

3 OLLAS INMDUSTRIALES S0LTS C/U

El tamafio del proyecto y la localizacion: La planta se localizara en el municipio
del Socorro Santander en el casco urbano y se contard con un area
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aproximadamente de 10 metros de frente por 20 metros de largo, construccion
que se acondicionara a los requerimientos de la fabrica.

El tamafio y el capital Humano. El suministro de la mano de obra en el municipio
del Socorro, no es un limitante para la realizacién del proyecto, puesto que para el
inicio de la empresa y segun la demanda del producto, no se requiere demasiado
personal, ademas por ser una pequefia empresa y porque los procesos de
produccién no son tan complejos.

El tamafio y el financiamiento. Segun las nuevas politicas dadas por el gobierno
nacional en materia de apoyo a la creacion de nuevas empresas, ofreciendo lineas
de crédito con las mas bajas tasas del mercado. Se ha pensado en financiar el
proyecto, a través de las lineas de crédito para las pequefias empresas que ofrece
Coomuldesa, y/o la financiacion con capital semilla de la Corporaciéon de
Bucaramanga emprendedora. Las entidades bancarias determinan las tasas de
interés segun el DTF, para la Gltima semana de marzo de 2010 se vio reflejada en
un 3% E.A.

3.1.3 Capacidad del proyecto

3.1.3.1 Capacidad total disefiada. La capacidad total disefiada corresponde a la
maxima capacidad de produccion de la empresa, trabajando 3 lotes diarios (24
horas), durante 288 dias al afio, es decir, tomando como referencia 24 dias al
mes; utilizando un modelo de produccién semiautomatico.

Para determinar los volimenes reales de produccién de la planta, los
requerimientos de maquinaria, asi como el recurso humano necesario para cumplir
con las cantidades que se proyectan producir a lo largo del proyecto, se requiere
cuantificar la capacidad de operacién que posee la planta y que futuros recursos
podria requerir a lo largo del desarrollo del mismo.

Para esto se han determinado los tiempos de produccién por maquina y operarios
(2), con lo cual se determina la cantidad de recurso requerida de cada uno.

La capacidad disefiada depende de las suposiciones que se hagan respecto a las
instalaciones, el equipo y la disponibilidad de mano de obra para uno dos o tres
turnos, y de la posibilidad de operar siete dias a la semana y hasta 288 dias al
afo.
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Cuadro 46. Tiempos de produccion hombre/maquina (minutos)

Tiempo de
Descripcion Operacién Hombre | Maquina
(minutos)
Recepcion de materia prima 10 10 0
Lavado materia prima a0 30 20
Extraccion del aceite mano de res 720 10 710
Reposo (tiempo de espera) 180 0 180
Separacion de salidos vy liquidos 120 120 0
Filtracian &0 &0 0
Emulsidn o mezclado 150 10 140
Medicion de wvolumen 20 0 20
Envasado y Tapado 100 50 a0
Etiquetado 40 40 0
Almacenamiento 10 10 0
TOTAL MINUTOS 1460 340 1120

Cuadro 47. Capacidad total disefiada (litros/afo)

Produccion anual de Produccion diaria aceite | Capacidad disefiada
aceite (litros) (litros) (litros)

29.376* 54 46.656**

* Produccioén /afio= 29.376 lts./afio x 52% de participacion =15.547 Lts./afio.
** Capacidad disefiada = 54 Lts./ dia x 3 lotes en 24 horas = 162 Lts./ dia
Luego, 162 Lts./ dia x 288 dias al afio = 46.656 Lts./afio

3.1.3.2 Capacidad instalada: La maquina de produccion seréa adquirida teniendo
en cuenta la participacion en la demanda total insatisfecha al quinto afio, es decir,
que en el transcurso del proyecto no se incurrira en costos adicionales en activos.
Asi mismo, la capacidad de la maquinaria sera calculada con base al tiempo real
de produccion correspondiente a ocho (8) horas diarias.

Los requerimientos de mano de obra corresponde a dos empleados operativos, los

cuales realizaran la capacidad programada de 54 lts./dia, en un solo turno de
trabajo ordinario corresponde de 8 AM a 6 PM con dos horas para tomar el
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almuerzo, trabajando 8 horas diarias y seis dias a la semana. Total de capacidad
instalada: 15.547 litros/afio

Cuadro 48. Capacidad total instalada por presentaciones

PRODUCCIOMN DIFERIDA POR -
LITROS /MES |UND /MES| LITROS/ANO
FRESEMNTACIOM

Presentacidan 50 ml 259 5.180 3.107
Presentacidn 100 ml 518 5.180 6.215
Presentacion 150 ml 363 2.420 4,355
Presentacion 200 mil 156 730 1.870
TOTAL PRODUCCION DIFERIDA 1296 13.560 15.547

La empresa productora de aceite capilar OIL MAGIC tiene una capacidad
instalada de 54 litros diarios de aceite, es decir, 1296 litros al mes; los datos
consolidados son: Total de capacidad diseflada: 46.656 litros/afio, total de
capacidad instalada: 15.547 litros/afio. Esta capacidad es determinada en base al
nivel de produccién posible, dentro del tiempo real de produccién de la planta, su
jornada laboral, el nimero de empleados y la maquinaria disponible corresponde
a:Tiempo real laborado mes: 24 dias; Jornada laboral: 8 horas diarias; Numero de
empleados: 2 operarios y 1 director técnico; Maquinaria o Equipos: 5

Los horarios de trabajo de los operarios sera de 8 horas diarias, distribuidas asi:
de 8:00 a.m. a 12:00 m y de 2:00 p.m. a 6:00 p.m. durante 24 dias al mes, por dos
operarios y un director técnico que estaran a cargo de fabricar y empacar el
producto, dando un total maximo de 192 horas mensuales. La maquinaria que se
utilizara para la produccion del aceite capilar sera adquirida teniendo en cuenta la
participacion en la demanda total al quinto afio, es decir, que durante este
trascurso de tiempo del proyecto no se incurrira en costos adicionales en activos.

Para determinar los volimenes reales de produccién de la planta, los
requerimientos de maquinaria y recurso humano necesario para cumplir con las
cantidades que se pretenden producir a lo largo del proyecto, es preciso medir la
capacidad de operacion que tiene la planta y los recursos que podria requerir a lo
largo del desarrollo del mismo. Para esto se ha determinado el margen de
utilizacion por afo, de la maquinaria para la produccion.
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3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada: La capacidad utilizada es una parte
de la Capacidad Instalada, en la que se le dara uso de las actividades normales de
la empresa conforme a la produccién evolutiva anual. La capacidad utilizada del
proyecto para el primer afio es del 80% de la capacidad instalada, con la
confiabilidad de que este nivel de capacidad utilizada ascienda al 100% de la
produccién, teniendo en cuenta la capacidad instalada y la utilizacion maxima de
los recursos.

Consolidando datos: Capacidad instalada: 15.547 litros/afio, Capacidad utilizada:
12.438 litros/afio. Se aclara que este producto entra a competir en el mercado,
razon por la cual en el estudio de mercados, se plantearon estrategias para
incrementar la capacidad utilizada, con esfuerzos en promocion y publicidad, para
la introduccion y comercializacion del nuevo producto en el municipio de Socorro y
San Gil. Para la proyeccion de la capacidad utilizada se tiene en cuenta, un
incremento del 3% por el esfuerzo de mercadotecnia para incrementar la
capacidad y un 2% correspondiente a una evolucién esperada en el mercado.

Cuadro 49. Capacidad utilizada y proyectada a cinco afos (Lts/afio)

2o PARTICIPACIOM A P A Ch Do D

EE N N L Erd EL PMIERCA DO UTILIZ A DA Y

{(LITROS) PROYECT .S DA
2010 [ 129455
P i W = 15060
2012 = 15.71=
201 = = 19595
2014 = 15. 11 &
Z2.01% o= 15. 873

El afio “0” o 2010, no tiene produccion en volumen, se realizan los estudios
previos y la elaboracion de las presentaciones de OIL MAGIC como parte del
portafolio de los vendedores de la empresa.

Toda esta capacidad demanda necesariamente esfuerzos por parte de todo el
talento humano de la empresa, y son justificables dentro de un presupuesto de
producciéon que permita hacer realidad dicha proyeccion para aumentar la
capacidad utilizada a un 100%.

Para determinar los volimenes reales de produccién de la planta, los
requerimientos de maquinaria y recurso humano necesario para cumplir con las
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cantidades que se pretenden producir a lo largo del proyecto, es preciso medir la
capacidad de operacion que tiene la planta y los recursos que podria requerir a lo
largo del desarrollo del mismo. Para esto se ha determinado el margen de
utilizaciéon por afio, de la maquinaria para la produccion.

De igual manera, se analiza el margen de capacidad utilizada del total del equipo
de la planta, teniendo en cuenta la produccion diaria necesaria, segun las
proyecciones anuales correspondientes a la participacién en el mercado.

Debido a que se adquiere maquinaria con capacidad suficiente para los
requerimientos de demanda con proyeccion a cinco afos, la optimizacion del
equipo se logra en el Ultimo afio del proyecto, en el cual se planea producir 15.873
litros./ afo, de aceite capilar.

Como se puede observar en el Cuadro 50, se tiene una optimizacion del equipo
del 32% promedio total equipos de produccién, con lo se tiene la oportunidad de
aumentar la produccién por encima del crecimiento estimado para el quinto afio de
15.547 lts de aceite capilar.

Cuadro 50. Margen de capacidad utilizada de la maquinaria de produccion.

CANT. DESCRIPCION DE LOS CAPACIDAD | CAPACIDAD % UTILIZACION
DE PRINCIPALES EQUIPOS DE MAXIMA | INSTALADA BEL EQUIPO
EQUIPOS PRODUCCION LITROS/ LITROS/
EQUIPOS ANO ANO Porcentaje

1 ESTUFAINDUSTRIAL (3 FOGONES) 31104 15.547 a0%

1 |MEZCLADORA (50 LTS) 115.200 15547 13%

1 DOSIFICADOR (20 LTS) 115.200 15 547 13%

1 |CUARTO FRIO (2X3 M2) 72.000 15,547 21%

3 OLLAS INDUSTRIALES (80 LTS) 31.104 15 547 20%

1 CORTADORA DE HUESOS 34 560 15547 43%

Por los porcentajes en la utilizacion de la maquinaria pareceria que se esta
subutilizando la maquinaria o que esta genera un lucro cesante, pero la empresa
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OIL MAGIC aspira llegar a una produccién total de 38.868 litros/afio, que es el
total de la capacidad disefiada.

3.2 LOCALIZACION

El estudio técnico permite determinar la localizacion del proyecto, buscando la
mejor utilizacién de recursos y sin deteriorar el medio ambiente. El andlisis se
realiza mediante dos fases: La Macro localizacion, donde se determina la region
para la ubicacién del proyecto y la Micro localizacion, donde se establece un sitio
especifico dentro de la region donde funcionaria la empresa.

3.2.1 Macro localizacién: El proyecto de factibilidad para la creacion de una
empresa productora de Aceite capilar estara centrado en el departamento de
Santander, especificamente en el Municipio del Socorro, dados los siguientes
pardmetros:

e Santander y en especial algunos municipios de la provincia comunera, tiene su
actividad econémica ganadera, lo que favorece la adquisicion de materia prima
para producir el aceite capilar.

e Santander es un departamento con gran diversidad turistica, la creacién del
Parque Chicamocha, ha convertido a los municipios de las provincias
Guanentina y comunera en paso continuo de turistas que visitan la regién.

e Santander es un departamento reconocido por su gente trabajadora, con
talentos y aptitudes, ofreciendo una alta mano de obra de calidad.

e La localizacion del proyecto de aceite capilar se realizard en el Municipio de
Socorro, sin embargo el aceite se piensa distribuir también en el Municipio de
San Gil para abarcar mayor cobertura en el mercado.

e Existe en el Municipio de Socorro, cobertura de vias pavimentadas y cuenta

con servicio de transporte urbano, intermunicipal e interdepartamental de gran
cobertura en desplazamientos y horarios.
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Mapa 1: Macro localizacion
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Fuente: Planeacion municipal Socorro 2010

Un factor decisivo para la ubicacién de la planta en el Municipio del Socorro, es
gue actualmente aunque se distribuyen productos para caida de cabello, no se
cuenta con una empresa productora que pueda surtir a la provincia Comunera y
Guanentina de éstos productos capilares.

3.2.2 Micro localizacién: Para la localizacién de la planta se tuvo en cuenta tres
sitios estratégicos teniendo en cuenta el Plan de Ordenamiento Territorial donde el
impacto ambiental y fisico sea el menor posible; a si mismo se tomaron en cuenta
factores econdémicos y estratégicos, de forma que se obtenga la mejor ubicacion
posible; maximizando la rentabilidad de la planta de produccion de aceite capilar.

La decision de la localizacion de la planta exige que su andlisis se realice en forma
integrada con variables de la planta como: la demanda, el transporte, la
competencia, mano de obra disponible etc.

La importancia de una seleccién apropiada para la localizacién de la planta es que

a largo plazo se puede evitar problemas legales, se puede reducir costos y por
ende sera mas eficaz la recuperacion de la inversion econémica.
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Mapa 2: Micro localizacion

j%

Aratoca

uao

| —

Cachipay
=tr San Vicen.te Ll
. La Estrella MOQOtESnf‘\\
*La Honda 2
P 2
5 Pararmo, Alto EI \
heLs Alto Las Cajidn
COIOrada. e Jorge. Ealeras. La Esperanza
L= Oluida fa. . R
chima, Caracuchal

Flanadas
© .Lengunal

Laz Flares .
) .San Antonio

Rogitania

]
Piany

Santa .Balcones

Corormioro
JRita @

Cariafistola El Ururnal

La Laguna T i .La Despensa
Buenavista = Suarmanta San Cayetano

Fuente: Microsoft 2006, enciclor;edia Encarta 1993-2005, consulta en linea Octubre 12 de 2010,
Google mapas, Colombia, Santander.

El Tigre

Factores de localizaciéon: Los factores que influyen mas comunmente en la
decision de la localizacion se analizan a continuacion:

e Costo de Arriendos

e Costo de servicios publicos ( Agua, luz, telecomunicaciones)
e Zona de parqueos

¢ Cercania a los consumidores

e Costo del transporte

e Mano de obra disponible

e Materia prima disponible

e Costo de insumos

Para el andlisis de la mejor localizacién de la planta, se tomaran como base tres
ubicaciones posibles y se guiara por el siguiente procedimiento:

Busqueda de alternativas de localizacién: se establecerd un conjunto de
localizaciones probables para un andlisis mas profundo rechazandose aquellas
gue claramente no satisfagan los factores dominantes de la empresa como por
ejemplo: existencia de recursos, mano de obra disponible, costos de servicios,
disponibilidad de transporte, clima politico estable, etc.
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Evaluacidn de alternativas: En esta fase se recoge toda la informacion acerca de
cada localizacion para medirla en funcibn de cada uno de los factores
considerados. Esta evaluacion puede consistir en medida cuantitativa, si se esta
ante un factor tangible (por ejemplo; el costo del transporte) o en la emision de un
juicio si el factor es cualitativo (por ejemplo; clima politico).

Seleccion de la localizacion: A través de andlisis cuantitativos y/o cualitativos se
compararan entre si las diferentes alternativas para conseguir determinar una o
varias localizaciones validas, el objetivo del estudio no debe ser buscar una
localizacion 6ptima sino una o varias localizaciones aceptables. En dltima
instancia, otros factores mas subjetivos, como pueden ser las propias preferencias
de la empresa a instalar determinaran la localizacién definitiva.

Para el desarrollo se tomaran en consideracion las alternativas A, B y C asi:
Consideraciones

e A:Via aBogota - Carrera 13 cl. 3 sur
e B: Salida a la vereda alto de chochos— Calle. 14 con Cr. 2
e C: Zona Industrial- Cr. 15 No. 2- 15

Para determinar la ubicacién 6ptima de la fabrica productora de aceite capilar se
hard uso de herramientas técnicas como el Método de Puntos. Los factores
considerados con sus correspondientes definiciones y ponderaciones se
analizaron en el cuadro de abajo. Una vez determinados los factores a evaluar
para la ubicacién de la planta, se les asigné un porcentaje de acuerdo al grado de
importancia, que se califica segun conveniencias para la empresa.

Cuadro 51. Seleccién y definicién de factores

Factor critico Descripcion del factor
F1. Disponibilidad de Materia Disponibilidad de Mano de res w
Frima materia primas
F2. Facilidad v economia de Disponibilidad v economia de
trasporte trasporte

Todos los recueridos: enaergia

F3 Servicios pablicos electrica, agua. telefono, INntermnet.

F4 Cercania a los principales Cercania a los establecimientos
centros de consumo Cue comeaercializan | producto
FS Costo w disponibilidad del Economia en los servicios
terreno e infraestructura publicos basicos

S Wias de acceso En buen estado
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Divisién de los factores en grados:

F1. Disponibilidad de materia prima:
= Poca disponibilidad: baja disponibilidad de materia prima en la zona.
» Mediana disponibilidad: hay disponibilidad de materia prima en un 50%.
» Buena disponibilidad: existe suficiente oferta de materia prima principal para
la produccion en la zona.

F2. Facilidades y economias de transporte.

» Regular: las vias de transporte a los centros de distribucion y provisién de
insumos estan deterioradas y flete resulta relativamente costoso.

» Bueno: las vias de transporte a los centros de distribucion y provisién de
insumos estan en regular estado y el costo del flete es normal.

» Excelente: la infraestructura vial a los centros de distribucion y provision de
insumos se encuentran en buen estado y son agiles, lo cual evita
sobrecostos con fletes.

F3. Servicios publicos.
» Mala disponibilidad: hay disponibilidad de algunos servicios pero debe
incurrirse en costos para su adecuacion.
» Mediana disponibilidad: presenta toda la infraestructura de servicios
publicos, con algunos sobre costos en su adecuacion especifica.
» Buena disponibilidad: posee toda la infraestructura de servicios publicos en
las condiciones que exige la planta de produccién.

F4. Cercania a los principales centros de consumo.
» Distante: a mas de 2 Km. de distancia.
= Cerca: entre 1 Km. y 2 Km. de distancia.
» Muy cerca: a menos de 1 Km. de distancia

F5. Costo y disponibilidad de terreno e infraestructura.

» Malas condiciones: no existe infraestructura adecuada para tomar en
arriendo.

» Aceptables condiciones: posee alguna infraestructura locativa disponible
para tomar en arriendo, pero se debe hacer adecuaciones relativamente
costosas.

» Buenas condiciones: posee infraestructura locativa disponible para tomar en
arriendo con posibilidades de ensanche y a un precio reducido.

F6 Vias de acceso
» Malas condiciones: no estd pavimentado y es de dificil acceso para
cualquier tipo de vehiculo.
= Aceptables condiciones: su estado permite que cualquier vehiculo llegue al
lugar y las condiciones de la via son aceptables.
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» Buenas condiciones: se encuentran pavimentadas en su totalidad y es de
facil acceso.

Cuadro 52. Ponderacién de factores criticos

Mo. De . .
Factores Criticos Puntaje | Ponderacion
Factores
Disponibilidad de materia prima a0 18
Grado 1 Poca disponibilidad 70
Fl
Grado 2 Mediana disponibilidad a0
Gradeo 3 Buena disponibilidad a0
Facilidades y economias de transporte a0 12
Grado 1 Regular 40
F2
Grado 2 Bueno 50
Grado 3 Excelente 60
Servicios publicos a0 15
Grade 1 Mala 20
F3
Grado 2 Mediana 30
Grado 3 Buena a0

Cercania a los principales centros de a0 16
CONSUMo
Fa Grado 1 Distante al
Gradeo 2 Cerca 70
Grado 3 Muy cerca a0
Costo y disponibilidad de terreno e 125 25
infraestructura
ES Grado 1 Malas 110
Grado 2 Aceptables 115
Grade 3 Buenas condiciones 125
Vias de acceso en buen estado 70 14
Grade 1 Malas S0
F&
Grado 2 Aceptables 60
Grade 3 Buenas condiciones 70
TOTAL| 500 100
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Cuadro 53. Determinacion de la ubicacion de la empresa Oil Magic

Factor Via Bogota Via salida vereda alto Zona Industrial
de chochos
Grados Puntos Grados Puntos Grados Puntos
1 2 80 2 B0 3 Q0
2 2 50 1 40 2 =10
3 2 a5 2 a5 3 75
4 1 ol 2 J0 3 a0
5 2 115 3 125 2 115
o 3 0 1 50 3 70
TOTAL 440 430 480

De acuerdo al anterior andlisis, la planta productora de aceite capilar debe
ubicarse en la Zona Industrial Cr. 15 No. 2- 15 por presentar mayor viabilidad
segun el estudio y el andlisis realizado por el método de puntos.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

La ingenieria del proyecto muestra el conjunto de operaciones realizadas en el
proceso de elaboracion de aceite capilar, su formulacién y tecnologia fue
asesorado por el Doctor Hugo Villabona Quimico Farmacéutico de la Universidad
Nacional. (Ver anexo, sobre la ficha técnica y procesos de produccion).

3.3.1 Contexto teorico del cabello: El cabello o pelo del cuero cabelludo,
ademas de ser un verdadero adorno, considerado desde los tiempos mas remotos
como un simbolo de seduccion y de fuerza, tiene igualmente un papel funcional de
proteccion del cerebro y sobre todo de la piel del cuero cabelludo, tanto de las
adversidades climatolégicas (sol, variaciones térmicas,...) como de los
traumatismos.

El pelo* es una produccién epidérmica filamentosa, pigmentada y cornea,
compuesta por paquetes de fibrillas retorcidas en forma helicoidal o espiral de
gueratina (proteina dura y a la vez ligera) unidas por moléculas de azufre, lo que
asegura la cohesion, rigidez y solidez del pelo. La elasticidad es la propiedad mas

! periédico la Nacién, Mitos y verdades de la pérdida de pelo, Argentina, Cochabamba, 2010, acceso
Octubre 6 de 2010, disponible en: http://www.lanacion.com.ar/nota.asp?nota_id=676295
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importante del cabello. La capacidad de estiramiento de un cabello seco es del
30% de su longitud, pero puede llegar al 100% cuando esta hiumedo.

En cuanto a la resistencia mecénica, la carga de ruptura es del orden de los 50
gramos por pelo, de forma que un hombre colgado por sus cabellos podria
perfectamente soportar su propio peso.

» El diametro del cabello femenino es ligeramente mayor que el del hombre.
*» En la cabeza del adulto hay, por término medio, unos 120.000 cabellos; los
rubios tienen mayor niamero y los pelirrojos menos.

En el ser humano, los primeros foliculos aparecen entre el segundo y tercer mes
de vida fetal. A medida que se desarrolla la piel, se agrupan los foliculos y
alrededor del 5° mes surgen los rudimentos de cabello, es decir el lanugo, un
finisimo vello, poco o nada pigmentado, que se desprende antes 0 poco después
del nacimiento. Durante los primeros meses de vida, el lanugo es sustituido
progresivamente por un pelo estructuralmente diferente, mas consistente, sobre
todo en las cejas y la cabeza.

La cantidad de pelo Terminal varia con arreglo a la raza, el sexo y la herencia
individual, a través del pelo asentado en la raiz, se elimina grasa o sebo de la
glandula sebacea anexa (pueden existir hasta 5), lo que da brillo al pelo, el color
natural del pelo es casi especifico para cada individuo y comprende un amplio
abanico de tonos que va desde el negro, el marrén, el castafio, el rojo, el rubio,
pasando por el gris y el blanco.

El color del pelo** esta en funcién de la cantidad y la calidad de la melanina
situada en la corteza del tallo capilar. Dicha melanina esta producida por las
células situadas en la base de la raiz y depende de factores hereditarios,
hormonales, nutricionales, etc., este pigmento es mas abundante en los cabellos
oscuros. Con los afios disminuye, debido a la disminucién de la actividad de los
melanocitos, justificando el blanqueamiento del cabello (canas). La herencia
interviene en este fendbmeno, que serd mas 0 menos precoz y Mas 0 menos
rapido.

2 pantogar, el Cabello y la historia, Espafia, 2010, Acceso Octubre 15 de 2010, Disponible en:
http://www.pantogar.com/es/hair_history.php
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El cabello humano visto en un corte transversal, puede dividirse en tres grupos
generales: El pelo circular suele ser lacio; el ovalado, ondulado; y el comprimido,
ensortijado o crespo. Existe correlacion con las distintas formas del cabello y la
raza o grupo étnico especifico.

» En la raza amarilla predomina el pelo lacio y resistente, de seccion circular.

» En laraza negra el pelo ensortijado y recio, de seccién eliptica o reniforme.

» En la raza blanca es ovalado, liso y relativamente sedoso, con un color que
varia del rubio al negro, pasando por las diferentes tonalidades del castafo.

El crecimiento del pelo esta sujeto a un proceso ciclico, pudiéndose distinguir tres
fases, a cada una de las cuales les corresponde un aspecto particular del cabello.

Tabla 4. Datos y cifras sobre el pelo

Datos v cifras sobre el pelo
Mamero de pelos: 100.000 - 150.000 por cabeza
Densidad pilosa: 200/cm
Diametro: 0.1 mm
Crecimiento de pelo al mes: 1 cm
Produccidn de pelo completa al dia: 20-30 m
Mamero de pelos caidos al dia: S50-100

Fuente: Datos reportados por Pantogar Org.

La fase anagena, corresponde al periodo de reactivacion y crecimiento activo del
cabello que dura de tres a seis afios. Son la gran mayoria de los cabellos (80-
90%). La fase catadgena, periodo de regresion que dura tres semanas. La actividad
del foliculo se detiene durante esta fase. El cabello se encoge y se vuelve inactivo,
y la fase telégena, con una duracién aproximada de tres meses, la raiz del cabello
degenera y se desprende de la papila. El pelo cae y la zona germinativa entra en
un periodo de inactividad, por lo que se ve desplazada por un nuevo foliculo
adyacente que entra en fase anagena entre las 6 y 10 semanas. Cada dia caen
entre 50 y 100 cabellos de manera natural.

El crecimiento de los cabellos de un adulto normal es alrededor de 1 mm cada tres

dias 0 1,25 cm al mes. Al alcanzar los 25 cm de longitud este ritmo se reduce a la
mitad debido a la influencia del peso del pelo.
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Cuando se acelera la caida del pelo, con mas de 100 cabellos diarios, es
necesario acudir a un especialista porque lo mas probable es que la persona que
padece estos sintomas empieza a sufrir de Alopecia.

El término Alopecia fue acufiado por el dermatologo francés Sabouraud (1864-
1938) y deriva del griego alopex (zorra), por la caracteristica de este animal que
muda su pelo dos veces al afio. Se define como la pérdida o caida de pelo de
cualquier tipo y origen. La Alopecia supone hasta un 25% de las consultas
dermatoldgicas.

El pelo*® adquiere en el ser humano un importante valor estético, haciendo de la
calvicie un verdadero problema, con una prevalencia en varones y mujeres
mayores de 40 afios y de raza blanca, proxima al 50%. Se estima que del 94 al
96% de todos los hombres blancos a cierta edad, presentan la iniciacion de las
entradas, y casi el 50% esta destinado a perderlo en la frente y en la coronilla si no
hace nada para evitarlo. En las razas negra y asiatica la prevalencia y el grado de
calvicie es menor.

Las personalidades complejas no pueden resumirse ni identificarse Unicamente
con una melena. Por eso, es importante considerar la variedad de aspectos de la
apariencia, incluyendo tanto el peinado como la ropa o el maquillaje, en la medida
en que todo ello refleja nuestra personalidad. Esto puede ser especialmente
importante en las situaciones en las cuales una buena impresiéon es fundamental,
como en las busquedas de empleo o en las citas romanticas.

Las mujeres no son las Unicas que se preocupan de estos estereotipos
relacionados con la apariencia. Los hombres también se preocupan por mantener
una buena imagen, el cabello organizado, y su vestuario en general.

3.3.2 Propiedades técnicas del aceite de mano de res: el aceite mano de res,
por ser rico en Colageno y Elastina, cumple una funcién nutritiva y reestructurante,
nutriendo el cuero cabelludo y reconstruyendo la pelicula de proteccion natural del
cabello, obteniendo como resultado, un cabello lleno de vida, cuerpo y brillo.

** Ganar pelo org, la lucha contra la caida del pelo, Estados Unidos, 2010, Acceso Octubre 15 de 2010,
Disponible en: http://www.ganarpelo.org/Alopecia-Aspectos-Basicos.8.0.html
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Este producto es recomendado para todas las personas que quieran restaurar e
hidratar el cabello maltratado, evita la caida del cabello y finalmente proporciona
suavidad y vida.

A temperatura ambiente los lipidos pueden ser solidos, a lo que se le denomina
"grasas concretas" (0 simplemente grasas), si a temperatura ambiente los lipidos
se presentan como liquidos se denominan "aceites". El aceite de mano de res, es
liguido a temperatura ambiente.

El aceite de mano de res posee algunas propiedades caracteristicas de todos los
aceites animales, asi como otras particulares de la mano de res. Una de las
principales propiedades se deriva de su alto contenido de &cido oleico (llegando
de media a un 77%).

Acidez del aceite de mano de res: esta determinada por acidos grasos libres (es
decir, que no formen parte de algin compuesto lipidico) y se expresa por los
gramos de acido oleico por cada 100 g de aceite.

Contiene vitamina E (principalmente a-Tocoferol):, que previene de la oxidacion
del colesterol malo LDL, lo que daria lugar a la aparicion de placas de ateroma o
arterioscleréticas, que impiden el correcto flujo sanguineo a través del sistema
arterial.

Grasas mono insaturadas: ayudan a reducir los niveles de LDL-colesterol o
colesterol malo.

Contenido de acido Oleico 77%. Se encuentra combinado con la glicerina
Contenido de Acido palmitico 18%: acido graso saturado que se encuentra
normalmente en las grasas y aceites animales y vegetales. Se emplea en la
fabricacion de jabones y velas.

Contenido &cido estearico 3%. Acido blanco graso e insoluble, formado por una
cadena de 18 atomos de carbono que combinado con la glicerina se encuentra en

muchas grasas animales.

Contenido de glicerina, se encuentra en todos los cuerpos grasos como base de
su composicion, en el aceite de mano de res se encuentra en pequefias
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proporciones que hidrata el cuero cabelludo y protege el cabello de los rayos
solares, reestructurando las puntas abiertas y brindando brillo y suavidad.

Contenido en colageno: posee una cantidad moderada de colageno, su férmula
equilibrada, no agresiva y no deslipidizante, proteinica albuminoidea, es apropiada
para el cuidado de la piel y el cabello.

Otras:
 indice de saponificacion: 192 mg de KOH /g de aceite.
e Indice de yodo: 67-73 (g de yodo por cada 100 g de grasa)
e Contenido de Placenta y preservativos 0.1%.

Beneficios: El aceite mano de res, cumple una funcién nutritiva y reestructurante,
nutre el cuero cabelludo, restaurdndolo y ayuda a prevenir la caida del cabello,
controla la caspa y ayuda a reconstruir la pelicula de proteccion natural del
cabello, obteniendo como resultado, un cabello lleno de vida, cuerpo y brillo:
ayuda a prevenir la caida de cabello, ayuda a restaurar el cuero cabelludo,
generando el crecimiento de nuevo pelo, ayuda a eliminar y prevenir la caspa,
reconstruye la pelicula protectora del cabello, da brillo y suavidad al cabello,
hidrata el cuero cabelludo, y ayuda a eliminar las puntas abiertas del cabello.

3.3.3 Descripcion técnica del proceso: Para elaborar el aceite capilar Oil Magic,
se hace necesaria la asesoria de un Quimico Farmacéutico, quien aprueba cada
uno de los procesos, teniendo en cuenta el manejo de residuos sdlidos, las
buenas practicas de manufactura (BPM) y la técnica mas adecuada para
fabricarlo.

Es importante resaltar que por el volumen de la produccién, no es necesario
implantar un sistema continuo de produccién 100% tecnificada, por el costo
considerable de la inversion, por esta razon, se planteo un ciclo
semiautomatizado, el cual es conveniente realizar una serie de pasos que se
relacionan a continuacion:

» Recepcion de materia prima y Lavado (mano de res)
= Extraccidon del aceite mano de res

= Reposo
= Separaciéon de solidos y liquidos
» Filtracion
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= Emulsion o mezclado
*= Medicién y Control de Calidad
» Envasado y etiquetado y Almacenamiento

3.3.3.1 Recepcion materias primas: Para la recepcion de la materia prima se
debe considerar la calidad de la mano de res, se verifica que se encuentre en
Optimas condiciones, una vez inspeccionada la materia prima se procede a la
clasificacién, mano de res que se va a emplear para la produccion y la que se
almacenara en refrigeracion (O°C — 10°C) como provision. Las demas materias
primas como la placenta, los preservativos y fragancia, serdn almacenadas en un
lugar fresco, hasta su requerimiento en la produccion.

3.3.3.2 Lavado (mano de res): Para el lavado el medio fundamental que se
utiliza es el agua potable, y se lleva a cabo por un mecanismo de agitacion del
agua con la mano de res, logrando eliminar la presencia de impurezas que
pudieran dafar la materia prima. Una vez lavada, se fragmenta en piezas
pequeiias para facilitar el proceso, por medio de una maquina corta huesos
eléctrica.

3.3.3.3 Extraccion del aceite: La extraccion del aceite se hace por el método
mas facil y practico que existe: La coccién (hidrolisis), que consiste en verter en
agua la mano de res (piel, tendones y cartilagos fragmentados previamente) en
una olla, y colocar a hervir a temperaturas elevadas (100°C-120°C), durante 5
horas, hasta que segregue un gel (colageno), y el aceite queda suelto en la
superficie, quedando sustancias totalmente insolubles.

Este tratamiento térmico busca: Desnaturalizar las proteinas que contiene los
tendones, hueso, cartilagos y piel de la pata del animal y que encierran al aceite
emulsionado. Producir la ruptura de la emulsion del aceite que esta dentro de la
mano de res. Disminuye la viscosidad del aceite, entonces fluye con mayor
rapidez. Gelatiniza la parte solida, quedando libre el aceite.

La laboriosa extraccidn con este sistema se ve recompensada con la alta calidad
del 90% de aceite obtenido por término medio, que puede ser considerado como
un aceite excelente. Por otra parte, al haber sido obtenido simplemente por
coccién, conserva integras las caracteristicas de composicion y organolépticas
naturales, el colageno, vitaminas y proteinas, que contiene el aceite de la mano de
res.
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Residuos del proceso: El gel resultante de este proceso, se utliza en la
fabricacion de alimentos para el enriquecimiento proteinico, para la reduccion de
hidratos de carbono y como sustancia portadora de vitaminas. Estos residuos se
venden a los productores de dulce de pata.

3.3.3.4 Reposo: Tiempo de espera: Después de la extraccion del aceite, se deja
en reposo (enfriamiento), con el fin de que las sustancias solidas se fortalezcan o
se vuelvan gelatina y facilite el drenaje de la fase liquida.

3.3.3.5 Separacion de sélidos y liquidos: Para separar los solidos de los
liguidos (la gelatina del aceite), se empleara el método tradicional y mas usado
para este tipo de aceites, por ser practico y eficaz, el cual puede hacerse por
medio manual, al volverse gelatina la sustancia solida, el aceite queda en la
superficie y puede ser facilmente removido.

3.3.3.6 Filtracion y purificacion: El aceite extraido tiene impurezas en suspension
gue es necesario separar. Para ello se pasa a través de filtros (elaborado con un
pafio especial), el aceite crudo se envia a presion y, al atravesar los pafios deja
las particulas sélidas que lo impurifican; el aceite purificado se recolecta en el
fondo del filtro. Este aceite, por ser para uso externo, no comestible, no necesita
ser refinado.

3.3.3.7 Emulsion o mezclado: En esta fase, el aceite se combina con otros
componentes, tales como: la placenta y las vitaminas, fragancia y antioxidantes,
los cuales, permitiran la eficacia de éste. El aceite se coloca en la mezcladora o
agitadora, en donde se le aplica la placenta, agitando la mezcla por 20 minutos.
Luego se aplica las vitaminas (liquidas), y la fragancia, agitando nuevamente por
otros 20 minutos. Por Ultimo se incorpora los antioxidantes o preservativos por 20
minutos mas. Esta agitacion permite la homogenizacion de las mezclas y su
emulsion. Este proceso es inspeccionado y dirigido por el Director Técnico,
quimico farmacéutico, quien administra la operacion, regula la dosificacion exacta
de los insumos que son emulsionados a la mezcla, llevando un control de
calidad.

3.3.3.8 Medicion y control de calidad: Después de la emulsién, el aceite esta
listo para ser envasado y etiquetado, y se procede a pasar al dosificador, tanque
donde se mide en litros la cantidad de aceite producido. Antes de proceder a
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envasar, a fin de asegurar la calidad del producto, se toma una muestra para
realizar el andlisis fisico quimico, el cual es aprobado por un quimico farmacéutico,
quien determina la calidad del mismo. Este analisis se realizara en un laboratorio
certificado, como el de la universidad Libre, Universidad Industrial de Santander o
el laboratorio de la empresa de acueducto del municipio de Socorro, los cuales
son altamente avalados por los entes reguladores de Calidad.

3.3.3.9 Envasado y etiquetado: Una vez determinado el volumen de la
produccién y certificado su calidad, se procede a dosificar en los diferentes
tamafios de envases: 50 ml, 100 ml, 150 ml, y 200 ml. Para esta funcién es
necesario un operador. Finalmente los frascos se tapan y se etiquetan
manualmente, quedando listo para almacenamiento.

3.3.3.10 Almacenamiento: Los frascos de aceite capilar son clasificados y
almacenados por lotes de produccion, y se registra el ingreso al almacén en

control de existencia de producto terminado.

3.3.4 Ficha técnica del producto

Cuadro 54. Ficha técnica del aceite capilar

FICHA TECMICA

PRODUCTO

Aceite Capilar Qil Magic
PRIMNCIPAL

Frascos cilindrico plastico =
DISEMNO presentaciones de S0 ml, 100 ml . 150 ml
w 200 mil.
Aceite capilar de baja densidad., color
ESPECIFICACIO |amarillo, alor acradable. Mo tienea

MES TECMICAS |contraindicaciones, no es perjudicial para
la salud de las personas.

Frascos de plastico de color blanco, con
la etigueta gue destaca =l logo de la

Empacgue _
empresa. Tapa rosca con dispensador
que facilita su uso.

WVIDA UTIL 2 afios.

3.3.5 Diagrama de operacion, proceso y procedimientos: La presentacion
grafica para el proceso de elaboracion del aceite, se examino a través de los
diagramas de operacion y proceso de flujo.
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3.3.5.1. Diagrama de flujo: La representacion gréfica de los procesos para
produccién del aceite capilar, son analizados a través de los diagramas de
operacién y de proceso de flujo.

Figura 3. Diagrama de flujo produccién del aceite OIL MAGIC

Recepcion de Materia prima: 20 min

o

BRESUMEN

. . - (Iperarinnes 9
Lavado materia prima (mano "ﬁ"" : . .
. nspeaccionas
de res) 30 min -«E
m-_J Espera 18
» . i ) , Transportes 2
Extraccion del Aceite. 300 min
Almacenamiento iE

Reposo. Tiempo de espera. 180 min

Separacion de sélidos y liquidos 60 min

0900

) Filtracion 60 min

©

| £
Emulsién -mezclado. 60 min

Medicién de volumen -

Andlisis Ouimico. 15 min

-/ Transportar a envasado. 5 min
Q— Q Envasado y etiquetado. 10 min

/ Transporte. 10 min

. / Almacenamiento 10 min.
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3.3.5.2 Diagrama de procesos

Figura 4. Diagrama de proceso de flujo

CONCEPTO DIAGRAMA OPERACION DEL ACEITE
DIAGRAMA INICIO Area de Produccion
TERMINA Almacén productos terminados

(HOJA.LDE] EECHA

DESCRIPCION EVENTO DISTANCIA MTS [Tiempo min.

Recepcion de materia prima 20 min

Lavado materia prima (mano de res) 30min

Extraccion del Aceite (coccion) 300min

Reposo 180min

Separacion de sdlidos y liquidos 60 min

Filtracién 60 min

Emulsidn o mezclado de componentes 60 min

Medicién de volumen 5min

Toma analisis Quimico 15min

Ala dosificacion 10mts  |3min

Envasado y Etiquetado 10min

Alalmacen 0mts  |3min

Almacenamiento 10min

TOTAL DISTANCIAS 20 mts

TOTAL NO. DE PROCESOS 9 2 2 1 1

TOTAL TIEMPO DE PROCESOS 756 min

Manejo de desechos: la empresa productora del aceite OIL MAGIC, presentara
una serie de desechos que deberan cumplir con el debido tratamiento tal y como
lo exige la ley, para ello se acogera a las disposiciones dadas por las entidades
competentes en los decretos: 1713 de 2002 Gestion integral de residuos sélidos,
2104 del 26 de julio de 1983 reglamentacion residuos sdlidos y la resolucion 541
del 14 de diciembre de 1994 resuelta por el ministerio del medio ambiente.

v' Es obligacién para toda empresa, el almacenamiento y la presentacion de los
residuos solidos, acogiéndose a los respectivos programas implementados por
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los prestadores del servicio de aseo en el municipio.; vale la pena aclarar que
el incumplimiento de esta norma le generaria a la empresa sanciones
establecidas en la normatividad vigente.

v La empresa debe necesariamente presentar o entregar los residuos sélidos
para la recoleccion de forma tal que se evite su contacto con el medio
ambiente y con las personas encargadas de la actividad y deben colocarse en
los sitios determinados para tal fin.

Entre los residuos a almacenar por el centro de entretenimiento se encuentran:
Vidrios, Plasticos, Carton, y Residuos Orgéanicos (parte 6sea de la mano de res)

v' Es necesario implementar por parte de la empresa tareas de recuperacion y
aprovechamiento a través del reciclaje, la reutilizacion entre otros que le
permitira:
= Racionalizar el uso y consumo de las materias primas provenientes de los
recursos naturales.

»= Recuperar valores econdémicos y energéticos que hayan sido utilizados en
los diferentes procesos productivos.

» Reducir la cantidad de residuos a disponer finalmente en forma adecuada.

La empresa productora no es ajena a la generacion de vertimientos de tipo
DOMESTICO, para lo cual se acogera a las exigencias y normatividad expuesta
en el decreto 1594 de 1984 sobre el uso del agua y residuos liquidos.

v' La ley prohibe completamente los vertimientos de residuos liquidos en las
calles, calzadas o sistemas de alcantarillado para aguas publicas, en base a lo
anterior debe realizarse los respectivos conductos que permitan conducir
dichos vertimientos a los sistemas de alcantarillados de aguas negras o al
sistema de control exigido.

3.3.6 Control de calidad: El control de calidad son todos los mecanismos,
acciones, herramientas que realizamos para detectar la presencia de errores. Para
el control de calidad del Aceite capilar se tendra en cuenta las normas exigidas por
el Instituto Nacional de Vigilancia de medicamentos y alimentos INVIMA vy las
Buenas Préacticas de Manufactura. Para dar cumplimiento con las normas se tiene
en cuenta la Resolucion 3774 de 2004 por la cual se adopta la Norma Técnica
Armonizada de Buenas Practicas de Manufactura Cosmética y la Guia de
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Verificacion de Buenas Practicas de Manufactura Cosmeética, teniendo en cuenta
los siguientes aspectos:

Personal: El personal de la empresa que se contratara deberd tener
conocimiento, experiencia, competencia y motivacion para ejercer el cargo, que le
permitan el buen desempefio de las tareas asignadas. EIl Director Técnico, debe
ser un quimico Farmacéutico, quien es la persona encargada del area de
produccién, con el fin de asegurar la calidad del aceite capilar. Se Implementara
cursos de capacitacion para que el personal de operativo reciba capacitacion
completa en cuanto a los métodos y nivel de competencia requeridos para llevar a
cabo diferentes operaciones (pesada, mezclado, mantenimiento, practicas de
higiene industrial, fabricacion, verificacion, entre otras).

Organizacién: La estructura organizacional estara claramente definida, se contara
con un organigrama donde se contemple la estructura jerarquica. Cada empleado
debe conocer su responsabilidad y encontrar un lugar definido en la estructura.

La empresa contara con los recursos adecuados y apropiados en cuanto a
personal, instalaciones, equipos y maquinarias, ademas se contratara con los
servicios de un Quimico farmacéutico quien realizara las funciones de director
técnico.

Personal e higiene: El personal antes de ser contratado y durante el tiempo de
empleo, deberd someterse a exdmenes médicos, para garantizar un apropiado
estado de salud que no ponga en riesgo de contaminacion los productos en
ninguna fase del proceso, también debera respetar practicas de higiene y seguir
las instrucciones de la empresa sobre como trabajar.

El personal de produccion: deberd evitarse el contacto directo de las manos con
materias primas durante las operaciones de fabricacion o envasado, debera
mantener los ambientes, equipos, maquinas e instrumentos, asi como materias
primas, componentes y productos terminados, en buenas condiciones de higiene.

Para un ambiente sano el personal de produccion deberd prevenir riesgos de
agua estancada, polvo en la atmésfera, presencia de insectos u otros animales,
para el control se llevara a cabo un programa de limpieza y de fumigacion; se
verificara periédicamente el cumplimiento del mismo y se llevara un registro con
las observaciones a que haya lugar.

136



La empresa contard con los elementos necesarios para la administracion de
primeros auxilios al personal que los necesite.

Equipos, accesorios y utensilios: La maquinaria de produccion se ubicara
teniendo en cuenta los desplazamientos del personal de produccion. El material de
los equipos, accesorios y utensilios tendran caracteristicas sanitarias como: el
material sera inalterable, de paredes lisas, que no presenten fisuras o rugosidades
capaces de albergar restos que generen contaminaciones microbianas o de otro
tipo. Se realizara periédicamente revisiones sanitarias poniendo especial énfasis
en la limpieza y el buen uso de los equipos, utensilios y accesorios de trabajo
para evitar que sean focos de concentracion de materias contaminables, se llevara
un informe de limpieza y mantenimiento de los equipos fechados y firmados por
los responsables, informe que formaran parte de la documentacion del lote
elaborado.

Mantenimiento y servicios: Por medio de las Aseguradoras de Riesgos
Profesionales, se solicitara programas de prevencién de incendios y lucha contra
el fuego, para que el personal se encuentre capacitado en caso de accidentes que
impliguen fuego. Ademas se realizara periédicamente el mantenimiento de la
maquinaria en general que requiera de este servicio, para garantizar una
produccién continua.

Almacenamiento y distribucion: Los materiales, asi como también el producto
terminado, seran guardados en condiciones, de manera de garantizar una
eficiente identificacion del lote, asi como una correcta rotacion. Antes de colocar
el producto en el mercado se verificar4 que se encuentre en buenas condiciones y
gue cumpla los estandares de calidad.

Manejo de insumos: Para la recepcion de materiales para la produccion se
seguira unos procedimientos, cada despacho debe ser registrado y verificado su
conformidad. Se establecera procedimientos internos sobre la identificacion,
transporte de materias primas y material de empaque. Se mantendra en
inventarios la cantidad necesaria de reservas de materia prima y componentes,
ademas se controlara fechas de vencimiento y buen estado de la misma.

Produccion: En cada etapa del proceso de produccion se llevara un informe
escrito de los inconvenientes y eventualidades que se presenten fuera de la
normalidad, para tomar medidas preventivas y correctivas.

Se dara Las instrucciones relativas al personal para la elaboracion del producto,
antes de comenzar un nuevo lote de produccién se controlard que la maquinaria
se encuentre limpia y en buenas condiciones de operacion. Por otro lado, no
deben existir elementos pertenecientes al proceso anterior.

137



Antes y durante el proceso de produccion es importante precisar datos y
condiciones de:
a. Magquinaria necesaria para manufacturar
b. Tamafio de lote
c. Listado de materias primas intervinientes con numero de lote
d. Antes de comenzar debe controlarse la correcta limpieza de los equipos y
maquinaria a utilizar en el proceso
e. Toda elaboracion de lote/partida se iniciara con una orden de produccion
gue es copia fiel de la "férmula maestra" vigente y cuyos términos son de
estricto cumplimiento. Si eventualmente debe introducirse alguna
modificacion (materias primas, cantidades, técnicas, entre otros), la misma
debe ser previamente aprobada por la direccion técnica, y debe quedar
consignada en la orden de produccién respectiva, con la justificacion
correspondiente y firma de los mismos responsables.

Disposicion de residuos liquidos: Las instalaciones fisicas cuentan con el
sistema de alcantarillado adecuado para la recoleccion, el tratamiento y la
disposicién de aguas residuales.

Disposicion de residuos solidos: El area de produccion utilizara recipientes para
la recolecciébn y almacenamiento de los residuos de la corteza, huesos y
fragmentos de la mano de res que no son aptos para el consumo, ni para la venta,
se sacaran de la empresa todos los dias en los carros recolectores de basura del
municipio, siendo clasificados como residuos organicos. La mano de res utilizada
en la extraccion del aceite, dejara después de la coccion una gelatina, la cual se
dejara en un recipiente aparte y serd vendida a los productores del dulce de
gelatina de pata. Otros residuos como ampolletas, frascos y desechables se
clasificaran como desechos reciclables y seran vendidos a recicladores del
municipio.

Documentacion, archivo y biblioteca: Los documentos son indispensables para
evitar errores provenientes de la comunicacion verbal, para evitar estos errores la
administraciéon de estos documentos debe seguir un procedimiento donde se
indique: Persona responsable de la emision, Persona(s) a la que va dirigido, Lugar
y sistema de archivo de la documentacion, Si hubiera modificaciones en los
procedimientos, deben mencionarse los motivos y la fecha de realizacion de
dichas modificaciones.

La empresa archivara documentacion acerca de los procedimientos de: Muestreo
de materias primas y materiales de empaque, Procesos de manufactura como
métodos de llenado y empaque; métodos de inspeccion de maquinas y equipos,
Limpieza y desinfeccion de maquinas utilizadas durante la manufactura, Acciones
a llevar a cabo antes de comenzar una operacion de produccion, Medidas a tomar
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y métodos a seguir en caso de no conformidad de materias primas, componentes,
productos terminados.

La empresa en medios magnéticos llevara toda la documentacion e informacion
necesaria y legalmente exigible como medio de consulta y presentacion ante las
autoridades competentes.

Edificaciones e instalaciones: La construccién, adecuacion y el mantenimiento
de la empresa productora de aceite capilar deben cumplir con las exigencias
minimas legales y con el cumplimiento de las necesidades basicas por ejemplo:

La iluminacién: El establecimiento tendra una adecuada y suficiente iluminacion
natural y artificial, la cual se obtendr4d por medio de ventanas y lamparas
distribuidas. La iluminacion debe ser de la calidad e intensidad requeridas para la
ejecucion higiénica y efectiva de todas las actividades. La intensidad no debe ser
inferior a 220lux (20 bujias — pie) en locales de elaboracién; y 110 lux (10 bujia —
pie) en otras areas del establecimiento.

Ventilacion: La empresa contara con ventanas y ventiladores, los cuales no
deberan crear condiciones que contribuyan a la contaminacion o a la incomodidad
del personal. La ventilacion sera adecuada para prevenir la condensacion del
vapor, polvo, y facilitar la remocion del calor. La ventilacion inducida por
ventiladores deben limpiarse peridodicamente para prevenir la acumulacion de
polvo y las ventanas tendran persianas para evitar contaminacion del aire y
asegurar el flujo de aire hacia el exterior.

Inodoros: Se contard con un bafio para mujeres y otro para los hombres, cada
uno con se le colocara un lavamanos de censores automaticos y se colocara una
ducha en caso de que el personal tenga la necesidad de utilizarla. Los espacios
destinados a los servicios sanitarios, tendran pisos y paredes impermeables con
materiales de facil limpieza.

Instalaciones para lavarse las manos en zonas de produccién: En la zona de
produccién, se ubicaran lavamanos, con dispensadores de jabon y toallas
desechables, ademas de dara un desinfectante para las manos con el fin de
prevenir bacterias y contaminacion.

Techos: Los techos deben estar disefiados y construidos de manera que se evite
la acumulacion de suciedad, la condensacion, la formacion de mohos y hongos, el
desprendimiento superficial y ademas facilitar la limpieza y el mantenimiento.

Pisos y drenajes: Los pisos deben estar construidos con materiales que no
generen sustancias 0 contaminantes toxicos, resistentes, no poroso,
impermeables, no absorbentes, no deslizantes y con acabados libres de grietas o
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defectos que dificulten la limpieza, desinfeccion y mantenimiento sanitario. Los
drenajes de piso deben tener la debida proteccion con rejillas y si se requieren
trampas adecuadas para grasas y solidos, estaran disefiadas de forma que
permitan su limpieza.

Paredes: En las areas de elaboracién y envasado, las paredes deben ser de
materiales resistentes, impermeables, no absorbentes y de facil limpieza y
desinfeccion, deben poseer acabado liso y sin grietas. Las uniones entre las
paredes y entre estas y los pisos y entre las paredes y los techos, deben estar
selladas y tener forma redondeada para impedir la acumulacion de suciedad y
facilitar la limpieza.

Garantia de calidad: Es responsabilidad del personal de produccién, el control de
los bienes que se reciben, el control de los procesos, tanto como el control de los
productos terminados.

El personal de fabricaciébn, deben disponer de la siguiente informacion:
Especificaciones; Procedimiento de muestreo; Métodos de inspeccion y pruebas;
Limites de aceptacion.

En lo que se refiere a la fabricacion, se deben llevar a cabo controles como los
siguientes: Numero de lote y fecha, los resultados obtenidos de cada lote deben
ser registrados, al igual el resultado de inspecciones, mediciones y chequeos, al
igual que las observaciones de parte del personal que lleva a cabo las
operaciones. Para lograr un efectivo control de calidad en la fabricacion, la
empresa reclutara personal con el conocimiento, la experiencia, la competencia y
la motivacion necesaria.

Sistema de gestiéon de calidad: A nivel de produccion, se implementara un
sistema completo incluyendo la estructura organizacional, las responsabilidades,
los recursos disponibles, los procedimientos y los procesos, a fin de implementar
la gestion de calidad para el cumplimiento de los objetivos se cumplira con lo
siguiente:

1. Definir claramente la estructura organizacional, a fin de entender la
organizacion y el funcionamiento de la compafiia.

2. Cada miembro del personal debe conocer sus responsabilidades y sus
tareas especificas y debe ser capaz de encontrar su lugar dentro de la
estructura.

3. La compaiiia tendrd los recursos adecuados y apropiados en cuanto a
personal, maquinaria e instalaciones.
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4. El personal de la empresa deben ser personas cuyo conocimiento,
experiencia, competencia y motivacion se adapten a las tareas y a las
responsabilidades asignadas.

5. Las instalaciones se disefiaran y se construirdn bajo las condiciones
exigidas por las actividades para las cuales fueron creadas y para satisfacer
las necesidades. La iluminacion, temperatura, humedad y ventilacion de las
instalaciones seran adecuadas con el fin de no afectar directa o
indirectamente la calidad de los productos durante su fabricacién o
almacenamiento.

6. El equipo y la maquinaria seran ubicados de forma que la movilizacién de
materiales, la maquinaria y la gente no constituyan un posible riesgo para la
calidad.

7. El mantenimiento del equipo y de la maquinaria se efectuara en forma
eficiente y periddica para que puedan cumplir de forma efectiva el fin para
el cual se crearon.

8. La empresa establecerdA  su propio sistema de procedimientos e
instrucciones de fabricacion.

3.3.7 Recursos. Se requiere de los siguientes recursos que son necesarios para
el normal funcionamiento y produccion del aceite capilar: Recurso humano
(personal administrativo y operativo), Recurso fisico (equipos, maquinas,
mantenimiento), Recurso de insumos (Materia prima, inventarios).

3.3.7.1 Recurso humano: La empresa productora de aceite capilar Oil Magic,
debe contar con un excelente grupo de talento humano, para ello debe realizar
grandes esfuerzos en la seleccion de personal, en busca de contratar personal
idéneo, con experiencia y conocimiento en la produccion.

Cabe resaltar que la jornada laboral equivale al tiempo transcurrido en las
funciones que se lleven a cabo durante el dia de trabajo; teniendo como base la
jornada laboral legal de maximo 8 horas, y teniendo en cuenta los recargos
nocturnos que se presentaran en algunas de las jornadas establecidas, que seran
debidamente remunerados. Se requiere de dos operarios, quienes seran
encargados de la produccién del aceite. Y para apoyar las labores de produccion
y especialmente controlar la calidad del producto se contara con un quimico
farmacéutico; quien hara las veces de director técnico y serd el encargado de la
programacion y control de la produccién, para que este cumpla con todas las
especificaciones de calidad requeridas.
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El personal administrativo, estara conformado por un gerente, una secretaria
auxiliar contable, y 2 personas para apoyo a ventas y mercadeo, ademas se
contratard a una persona encargada de los servicios generales; quienes seran
empleados directos de la empresa.

Cuadro 55. Requerimiento de recurso humano en la empresa OIL MAGIC

PRODUCCIOMN ADMIMISTRATIVOS
1 Director Tecnico 1 Contador Publico
2 Operarios 1 Gerente
1 Servicios generales 1 Secretaria Auxiliar Contahble

1 Coordinador de Wentas v
Mercadeo

2 Wendedores o mercaderistas

El personal indirecto, se requeriria un contador publico, y 2 impulsadoras, quienes
no pertenecerian a nomina, sino, bajo la modalidad de contrato Prestacion de
Servicios. El personal de nGmina, estaran bajo contrato a término fijo inicialmente,
con un salario asignado para cada cargo, y no estara por debajo de lo que estipula
la ley. Los empleados contaran con la prestaciones de sociales de ley, y estaran
regidos bajo el régimen de seguridad social, (PENSIONES, SALUD, RIESGO Y
APORTES PARAFISCALES).

3.3.7.2 Recurso fisico. Los recursos fisicos que debera tener la planta
productora del aceite capilar son los relacionados a continuacion.

Cuadro 56. Equipo necesario de produccién, maquinariay equipo.

MAQUINARILIA Y EQUIPO PARA PRODUCCION
DESCRIPCION EQUIPO NECESARIO
Recepcidn de Materiales 1 refrigerador industrial
Lavado v preparacidan de la 1 Maquina cortadora de
materia prima hueso sobrae mesa._
Extraccion del Aceite de 1 Estufa industrial, 3 Ollas
mano de res industriales
Emulsion o mezclado 1 mezcladora
1 dosificador con
Ernvasadao .
dispensador
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Cuadro 57. Utensilios de fabrica.
DESCRIPCION EQUIPO NECESARIO
3 cuchillos grandes de acero inoxidable
2 cilindros de de 100 Lbs.
Proceso de produccion |1 embudo grande acero inoxidable
vy Distribucion. 1 cuchardn grande acero inoxidable
3 Filtros de tela grandes
o Canastas plasticas
2 baldes plasticos de 10 litros
1 manguera de 30 mts con dosificador.

Aseo de la planta

3.3.7.3 Especificaciones del equipo de produccién

. Refrigerador: Para conservar la materia prima se requiere de un
refrigerador o cuarto frio, cuyas dimensiones debera ser de 2 mts de ancho x 3
mts® de largo, y 2 mts® de alto, con una capacidad de 1.500 litros. Cuarto donde
se almacenara la mano de res, de forma que se encuentre lista para la produccion.
Este refrigerador es ideal para conservar la materia prima, su temperatura de
trabajo es de 4°C a + 2°C, con 32°C de temperatura ambiente.

Figura 5. Refrigerador o cuarto frio

o Maquina cortadora de hueso: Esta maquina cortadora de hueso se
requiere para la preparacion de la materia prima, es utilizada para partir la mano
de res en piezas pequeiias, quedando en condiciones para el manejo y la
produccion del aceite. Esta maquina cortadora de huesos sobremesa, es
disefiada para cortar especialmente huesos, construida integramente en acero
inoxidable, sus dimensiones son: Alto 900 mm, Ancho 510 mm, Fondo 560 mm,
Peso 36.2 kg. Tiene un motor de % Hp, con un consumo de energia de 0.65 kw.
Voltaje 220 volts. Tiene un volante de hierro colado que aumenta la resistencia de
la lAmina, Ancho util de trabajo: 220 mm.
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Figura 6. Maquina cortadora de huesos sobremesa.

. Estufa industrial: Para el proceso de la extraccion del aceite, se requiere
una estufa industrial en acero inoxidable, de tres fogones AlSI 304, acabado acero
pulido, con las siguiente dimensiones; Ancho 860 mm, largo 1.035 mm y alto 880
mm, las patas con niveladores y base con entrepafio para almacenamiento de
iNsumos.

Figura 7. Estufaindustrial de 3 puestos.

. Ollas industriales: Para la produccion del aceite, se hace necesario
adquirir 3 ollas industriales con las siguientes caracteristicas: Base de 3mm de
espesor, completamente acero inoxidable, espesor de acero 1 mm. Incluye
manilla para el transporte. Incluye tapa. Dimensiones 45x45cm. Con una
capacidad de 80 lts.
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Figura 8. Ollaindustrial de 80 Lts.

. Mezcladora: Para la produccion del aceite capilar, se hace necesario
adquirir una BATIDORA DE 10 LITROS INDUSTRIAL, para la disolucién de las
mezclas. Esta Batidora Mixer, es durable, resistente, rapida, potente y segura. Su
alta eficiencia le ofrece una conveniente y segura operacion durante las exigentes
horas de trabajo en la planta. Otras de sus grandes caracteristicas son su
silencioso funcionamiento, facil mantenimiento y su segura y potente transmision
de 3 velocidades.

Figura 9. Mezcladora industrial

. Dosificador: Para el envasado del aceite en las diferentes presentaciones
de 50 ml, 100 ml, 150 ml, y 200 ml, es necesario adquirir un dosificador para
facilitar esta labor. Este dosificador es elaborado en acero inoxidable, electro
neumatico de liquidos. Con capacidad de envase, botella, frasco o bidon, con dos
boquillas de llenado corta gotas de acero inoxidable, controladores de peso por
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tiempo electronico, con plataforma regulable para altura del envase desde 50 mm
a 400 mmm, pulmoén de almacenamiento del producto de acero inoxidable, 50
litros con regulador de nivel. Capacidad de produccion: envases de 200 a 700 cc,
envases por hora, con un operador.

Figura 10. Dosificador

3.3.7.4 Muebles y equipos de oficina: Para la administracion de la empresa es
necesario adquirir los muebles y equipos de oficina, herramientas bésicas para su
normal funcionamiento:

Cuadro 58. Muebles de oficina.

Muebles y enseres de Oficina Cantidad

Escritorios en madera con archivador
Sillas giratorias neumaticas

Silla giratoria Ergonomica para Gerencia
Sofa de tres puestos

Sillas de madera para oficina

[ R RN T 9

Archivador de 3 gavetas de madera

Estantes en aluminio (almacenamiento producto
envasadaol

Cafetera electrica UNMIWVERSAL

Extintores clase A.B.C. Amarillo (10 libras)
wventiladores para instalar en el techo UNIVERSAL
Botigquin primeros auxilios

oW
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Cuadro 59. Botiquin de primeros auxilios

DESCRIPCION CANTIDAD
ANTISEPTICOS 12
YODOPOVIDOMNA: ISODINE 1
CLORHEXIDINA 1
ALCOHOL AL 70% 2
SUERQ FISIOLOGICO © SOLUCION SALINA NORMAL 1
MATERIAL PARA CURACION 1
TIERAS 1
TERMOMETRO ORAL 1
PINZAS 1
TAPABQCAS 12
GUANTES DESECHABLES 12
LINTERNA
JERINGAS 5
MEDICAMENTOS (ANALGESICOS, ACETAMINOFE,
ANTIHISTAMINICO 12
3.3.8 Equipo de codmputo y comunicaciones:
Cuadro 60. Equipos de comunicaciones y cOmputo
Equipos de Comunicaciones y de oficina Cantidad
Computador Athlon Il x 2 de 2.7 Ghz, 320G8, Quemador
DWD, con monitor pantalla plana de 17" con licencia de 1
Windows Vista.
Computador portatil HP. Intel Pentium Dual Care. 250 1
GB, Memoria 26B, Windows Vista.
lmpresora multifuncional HP. {Impresora, scanner, 1
fotocopiadoral.
Telefax PAMNASOMNIC 1
Calculadora CASIO 12 digitos 1
Teléfonos celulares {(Plan empresarial 1.530] 2
Internet movil Plan ilimitado 2GB ZTEMF 110 1

3.3.9 Recurso de insumos: Se refiere a las materias primas que se requieren
para la elaboracion del aceite, el cual para efecto del presente proyecto no tendra

limitantes en cuanto a cantidad y calidad de los insumos.
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A continuacién se muestra el balance de materiales necesarios para un ciclo de
produccion de 1 Litro de aceite capilar.

Cuadro 61. Insumos o materias primas

Férmua produccion de 1 LITRO COMS. 1/LITRO
Materia Prima CAMT. UMND.

AMPOLLETA PLACENTA =] ml
VITAMIMNA & 1626 15 or
FRAGAMNCIA 10 il
BENZOATO DE SQDIO AL 1000 1 =r
ACEITE MANOC DE RES 160,6%4 1 Lts
FRASCO PLASTICO (50-100-150-200 ml)
TAPA ROSCA DOSIFICADORA
ETIQUETA

3.3.10 Estudio de proveedores: Teniendo en cuenta que la zona de estudio se
localiza en el municipio de Socorro y que el objetivo principal del proyecto la
factibilidad de la creacion de una empresa productora de aceite capilar que ayude
a restaurar el cabello en el municipio del Socorro, el estudio de proveedores para
la produccion del aceite se realizd directamente en el Socorro y en los municipios
aledafios, como San Gil y Oiba, para la compra de la mano de res, insumo
limitante de la produccion del aceite capilar: Planta de beneficio animal de
Socorro, planta de beneficio animal de San Gil, planta de beneficio animal de
Oiba, planta de beneficio animal de Simacota.

Placenta, vitamina A y preservativos: Los Proveedores de estos insumos seran
las Droguerias que se encuentran ubicadas en el municipio del Socorro: Drogueria
El Puma, Drogas La Rebaja, y Drogueria Alemana

Fragancia: El Proveedor de este insumo es la a empresa Fragancias Quimirdes,
productos quimicos de Bucaramanga, ubicados en la Cra. 22 No. 33-91, Teléfono:
(7) 6802439.

3.3.11 Distribucién de planta: El tamafio de las diversas areas que conforman la
planta (administrativo y de produccion), debe planearse lo suficiente de modo que
le permita a la empresa crecer si las condiciones del mercado lo facilitan. La
infraestructura para la instalacion de la planta se adquirira por arriendo, el terreno
tendra un &rea disponible de 200 m?, adecuado segun los requerimientos de la
fabrica.
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Cuadro 62. Distribucion de la planta

UBICACION DIMEMNSIOMES | AREA M2
Oficina Secretaria Sx5 25
Oficina Gerencia Ix3 9
Bafio Oficinas 2 %3 &
Oficina de Produccion y Mercadeo Ix3 =]
caorredar Sx2 10
Area administrativa 59
Directar técnicao I w2 &
bafios d w2 a8
cuarto de aseo 4w 2 a
area de produccion {extraccion aceite) 7 w10 70
Almacen de materia prima 2w 3 =
Almacen de productos terminados Ix5 15
envasado y etiquetado Ix3 =]
corredor de acceso 10 x 2 20
Total area de produccion 141
Total Area de la Empresa 200

3.3.12 Logistica de distribucion: Por tratarse de una empresa pequefa, la
logistica de distribucién es simple. Para esto, la empresa contratard un vehiculo,
con refrigeracion, en el cual se transportara la totalidad de la materia prima (mano
de res). Se programara dos dias a la semana, el servicio de transporte, para traer
la materia prima de los dos municipios, Oiba y San Gil. Para realizar dicha
actividad de manera organizada, la empresa debe disefiar un cronograma de
distribucion, donde contenga todos los datos los establecimientos, fechas y
cantidades, y demas informacion que se requiera, este cronograma debe ser
ajustado permanentemente de acuerdo a las estadisticas de rotacion del producto
en los diferentes establecimientos. La logistica es la clave para lograr el maximo
de eficiencia y efectividad, se debe planificar muy bien los procesos de distribucion
e implementarlos bajo un control eficiente de flujo de materiales- productos
terminados, desde la produccion hasta el punto destino (comerciantes).

Logistica de Mercadeo: El Gerente junto con el apoyo del coordinador de ventas y
mercadeo, seran los encargados de la planeacioén, el control y direccion de las
actividades programadas para alcanzar las metas de marketing. La promocién y
publicidad son muy importantes en la etapa de introduccién del nuevo producto,
para entrar a competir con las diferentes empresas distribuidoras de los productos
capilares. Después del lanzamiento del producto, el coordinador de ventas,
realizara visitas a todos los establecimientos comerciales, con el fin de aumentar
la demanda y abrir mercados. Ademas debera determinar que segmentos del
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mercado estan comprando, como reaccionan los distribuidores frente al producto,
y que hace la competencia para contrarrestarlo. Esta informacién debe usarse
para modificar las estrategias promocidnales e incluso aspectos del producto.

Figura 11. Distribucién de la planta empresa productora de
aceite capilar OIL MAGIC

im
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Salade Espera terminados
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Logistica de postventa. La empresa establecera politicas de servicios postventa
enfocados en: la existencia de inventarios en los establecimientos de comercio,
garantizando la calidad y el cambio del producto cuando sea necesario,
(vencimiento y/o desperfectos) y atender las sugerencias del cliente.
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3.4 CONCLUSIONES DEL ESTUDIO TECNICO:

El estudio técnico dentro de su estructura permitid disefiar como se producira el
aceite capilar OIL MAGIC, establecer un paquete tecnoldgico referenciado y
asesorado por un profesional como el doctor Hugo Villabona, quimico
farmacéutico de la universidad nacional, profesional de gran trayectoria y
reconocimiento en esta industria de la cosmetologia. Esta asesoria surge como
una necesidad de producir un producto innovador, de la idea de dos estudiantes
de la Universidad Industrial de Santander que quieren irrumpir en el mercado de la
cosmetologia, generando empleo en la region.

No solo los paisas hacen empresa, también los santandereanos son capaces y
emprendedores, por eso la empresa se ubica en el municipio del Socorro, ciudad
gue ha visto nacer grandes empresas, con un cubrimiento inicial de la region, en
este caso las provincias: comunera y guanentina; la materia prima puede ser
adquirida en Bucaramanga o en cualquiera de estos 36 municipios que hacen
parte de estas dos provincias.

La ciudad del Socorro, es una ciudad intermedia que esta sobre el corredor de la
via nacional que comunica Bogota con el interior nororiental del pais, se tiene un
espacio de dos horas y media con Bucaramanga, la capital del departamento, y
cinco horas con Bogota la capital del pais.

Dentro de la investigacion para elegir y seleccionar el tipo de maquinaria que se
usaria en la produccion del aceite capilar OIL MAGIC, no se encontr6 una
especializada en el proceso que se plantea y requiere en la produccion, esto se
llevo a seleccionar una maquinaria mas de uso general, que inicialmente no se
puede utilizar el 100%, pero ya dentro del proceso se podra disefiar y construir
una magquinaria especifica para el fin del producto OIL MAGIC.

El tamafio del proyecto, la demanda, las instalaciones y sus requerimientos de
servicios publicos y facilidades en las vias de acceso, los operarios, los tiempos y
el estudio de costos en la produccion inicial ha sido determinante en este estudio.

Dentro de este estudio, se siguieron unas etapas que hacen del estudio técnico
una herramienta valiosa dentro del estudio de factibilidad para el aceite capilar OIL
MAGIC, inicialmente se analiz6 y determino la localizacion de la fabrica o planta
donde se elaborara el aceite, luego se analizo y determino el tamafio segun las
metas iniciales de produccion con un referente de llegar a producir 29.376 litros
al afo, inicialmente se producird 15.547 litros anuales, esto es la produccion de
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162.685 unidades: 62160 unidades para la presentacion de 50 ml, 62160 unidades
para la presentacion de 100 ml, 29.000 unidades para la presentacion de 150 ml, y
9.365 unidades para la presentacion de 200 ml; en definitiva se tendrd una
produccion de 1.296 litros mensuales de aceite capilar con principio activo en el
aceite mano de res y sus valores agregados.

No solo es tener la idea de producir, es trascendental conocer y analizar la
disponibilidad y el costos de los suministros e insumos; tener claro el proceso de
produccion, la cantidad de personal y los tiempos que se requieren en la
produccién; y de gran importancia la determinacion de la organizacion
empresarial, con sus componentes legales/juridicos que la ley sefiala en salud,
estructura empresarial como comerciante y como persona juridica. Todo lo
anterior esta contenido en este estudio y el estudio administrativo de este proyecto
de factibilidad, indica paso a paso como crear y establecer la empresa, todos los
requisitos y tramites que la ley y las entidades que regulan el comercio tienen
establecidos para la industria de la cosmetologia.

Por todo lo anterior, se concluye que es viable técnicamente el proyecto, ya que se
cuenta con la asesoria de un quimico farmacéutico, la tecnologia adecuada, y los
recursos necesarios para llevar a cabo la creacién y puesta en marcha de la
empresa.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.1.1 Forma juridica: La empresa productora del aceite Oil Magic, se constituira
como una sociedad de responsabilidad limitada. El capital estd dividido en
participaciones iguales, acumulables e indivisibles, que no pueden incorporarse a
titulos negociables ni denominarse acciones. El capital se representa en cuotas de
igual valor que para su cesién, se pueden vender o transferir en las condiciones
previstas en la ley o en los respectivos estatutos. La responsabilidad de los socios
se limita al capital aportado; y por lo tanto, en el caso de que se contraigan
deudas, no se responde con el patrimonio personal a las mismas.

Se constituye mediante escritura publica entre minimo dos socios y maximo
veinticinco, quienes responden con sus respectivos aportes, y en algunos casos
segun el Cédigo de Comercio® articulos 354, 355 y 357, se puede autorizar la
responsabilidad ilimitada y solidaria, para alguno de los socios.

La sociedad girara bajo una denominacién o razon social, seguida de la palabra
“Ltda.” (Limitada). Por lo tanto, su razon social sera OIL MAGIG LTDA, y su objeto
social serd la produccion y comercializacion de Aceite capilar. De no aclararse
este nombre con las siglas “Ltda.” en los estatutos hara responsable a los
asociados solidaria e ilimitadamente.

Los socios deben definir en la escritura publica el tiempo de duracion de la
empresa y podran delegar la representacion legal y administracion en un gerente,
guien se guiara por las funciones establecidas en los estatutos.

4.1.2 Constitucion legal: De acuerdo a la ley colombiana, toda empresa debe
estar debidamente legalizada ante el estado, dando cumplimiento de una serie de
requisitos legales establecidos por el gobierno Nacional, mediante el Cédigo de
Comercio, ademas todas la sociedades deberan someterse a la inspeccion y
vigilancia de la Superintendencia de Sociedades. Para legalizar la empresa se
debe cumplir con una serie de requisitos y normas establecidas por la ley,
necesarias para su funcionamiento. Dichos requisitos son de caracter legal,
comercial, de funcionamiento, laboral y tributario, y rigen para empresas creadas
en forma individual o colectiva.

*“ cédigo de Comercio, Decreto 410 de 1971, publicado en el diario oficial 33.339 del 16 de junio de 1971,
Colombia, fecha de consulta Octubre 12-2010, disponible en: http://www.secretariasenado.gov.co/ senado
/basedoc/codigo/codigo_comercio.html..
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Legalizacién comercial. La empresa Oil Magic, debera realizar la inscripcion y
obtencion del registro y matricula mercantil en la Camara de Comercio y ante la
Notaria del Municipio.

El

procedimiento para la legalizacion comercial de las sociedades de

responsabilidad limitada, es la siguiente:

v

Carta de estudio del nombre comercial, ante la respectiva Céamara de
Comercio. Con el fin de verificar que no exista otra empresa o razén social con
el mismo nombre o que no haya una marca igual registrada ante la
Superintendencia de Industria Comercio.

Realizaciéon de la minuta de constitucion de la empresa ante la Notaria,
debidamente digitalizada, para obtener la Escritura Publica, debidamente
autenticada. Dicha escritura debe contener por lo menos: Razon social del
nuevo negocio, nombres completos de los socios, domicilio social, capital
social aportado, facultades del represente legal y nombramientos respectivos.
Dentro del mes siguiente a la fecha de otorgamiento de la Escritura Publica, el
Representante Legal debe presentar en la Oficina de Registro Mercantil de la
Camara de Comercio los siguientes documentos:

o Copia notarial de la Escritura Publica de constitucion.

o Formulario de matricula mercantil correctamente diligenciado.

o Carta de aceptacidon de los representantes legales y miembros de la Junta
Directiva con firma autenticada, indicando el nimero de documento de
identidad.

o Carta de apertura del establecimiento de comercio, firmada por el
representante legal.

Una vez se haya tenido la aprobacion se procedera a solicitar el Certificado de
Existencia y Representacion Legal de la Sociedad.

Realizada la correspondiente matricula mercantil, se procede a la inscripcién y
registro de los libros mercantiles. Estos libros estan conformados por:

0 Libros de actas de la Junta de Socios.

o Libros de contabilidad: Caja, Diario, Mayor, Balance e inventarios.

o Para la inscripcion y registro de los libros mercantiles, el Representante
Legal, debe solicitar y diligenciar el formulario respectivo en la oficina de
registro Mercantil de la Camara de Comercio.
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Documentos solicitados por camara de comercio para la creacion de una
nueva empresa.”

= Escritura digitalizada: El notario debe enviar la escritura digitalizada a Camara
de Comercio, soportada con la firma digital.

= Cartas de aceptacion: las personas que aparecen en los nombramientos de la
escritura de constitucién, diferentes a los socios que la conforman, deben
anexar una carta de aceptaciéon del cargo, indicando el nimero del documento
de identificacion.

= Formularios diligenciados: El empresario debe diligenciar los formularios de: -
Registro Unico Empresarial. - Registro Unico anexo Matricula Mercantil. -
Formulario adicional de registro para fines tributarios. - Formulario de Registro
de Industria y Comercio.

= Pago del impuesto de registro: El empresario debe realizar el pago del
impuesto en el Banco Ganadero que queda dentro de la Gobernacién de
Santander o en el Banco Agrario sede centro, presentando la escritura de
constitucion.

= Pago del registro mercantil: Diligenciados los formularios por el empresario
bajo el sistema WEB y enviados por Internet, el empresario debe proceder a
realizar la liquidacion del registro mercantil desde Internet y realizar el pago,
con tarjeta débito o crédito.

Legalizacion de funcionamiento. Antes de la puesta en marcha de la nueva
empresa, se debe solicitar en la Oficina de Planeacion Municipal el permiso de
funcionamiento, en donde otorgan un concepto sobre el manejo y uso del suelo
del lugar donde se instalara la empresa, para ser presentado en la Camara de
Comercio. Registrar ante el INVIMA (los alimentos, medicamentos, productos
de aseo o cosméticos) los productos que la empresa vaya a producir. Cra. 15
No. 58-59 de Bogota.

Legalizacién tributaria. Para el funcionamiento legal de la compafiia se debe
cumplir con ciertas obligaciones tributarias, a las cuales se debe tramitar la
obtencion del R.U.T. (Registro Unico Tributario), cuyo procedimiento para su
obtencion es el siguiente:

o Diligenciamiento por parte del representante legal ante la Direccién de
Impuestos y Aduanas Nacionales DIAN., de los siguientes formularios:

o Formulario de inscripcion del R.U.T. (Registro Unico Tributario).

o Certificado de Existencia y Representacion Legal, expedida por la
Céamara de Comercio.

o Fotocopia de la Cédula de Ciudadania del representante legal.

* Camara de Comercio de Bucaramanga, seccional Socorro, fecha de consulta Septiembre 10 de 2010.
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Una vez estando en la base de datos a cargo de la DIAN, que contiene la
identificacion, ubicacién y descripcion de los contribuyentes en el ambito Nacional,
se podré registrar y actualizar la informacion béasica de los contribuyentes de renta,
responsables de ventas. En esta etapa del proceso, la oficina respectiva le
asignara inmediatamente un certificado provisional del nimero del NIT. Obtenido
el NIT e incluidas legalmente las actividades mercantiles, el nuevo empresario
debe ser consciente de las obligaciones a que estd sujeto con la creacién del
nuevo negocio, las cuales son:

Impuesto al valor agregado (IVA): es el tributo exigido por el Estado a:
productores, importadores y comerciantes con respecto los articulos que ellos
produzcan, importen o comercialicen.

Retencion en la fuente: todas las personas juridicas y sociedades de hecho,
deben efectuar retencién en la fuente sobre: pagos o abonos que se hagan por
concepto de dividendos, participaciones, honorarios, comisiones, Servicios,
arrendamientos y demdas pagos susceptibles de constituir ingresos. Los
porcentajes de retencidon son los sefialados por la ley a través de los denominados
Agentes Retenedores.

Impuesto de industria y comercio: Para dar cumplimiento a esta obligacion
tributaria se debe solicitar en la Alcaldia Municipal el formulario de Declaracion y
pago del Impuesto de Industria y Comercio y realizar los pagos anualmente,
dentro de los plazos y fechas estipuladas por la Ley.

Declaracion y pago del Impuesto sobre la renta: Este tributo es exigido a las
personas naturales y juridicas que ejerzan actividades mercantiles,
independientemente del monto de los ingresos obtenidos durante el afio gravable
correspondiente o de su patrimonio a 31 de diciembre del afio respectivo.

Legalizacion laboral®®. Es una obligacion que adquiere todas las empresas con
las diferentes instituciones publicas y privadas, para el pago de las prestaciones
indirectas. En Colombia, la ley 100 de 1993, contiene la reglamentacion en
materia de Seguridad Social, la cual busca fundamentalmente darle al pais un
nuevo Sistema General de Seguridad Social que proporcione cobertura integral de
las contingencias, especialmente las que perjudiquen la salud y la capacidad
econdémica de los colombianos. La seguridad social es un servicio publico de
caracter obligatorio que se prestara bajo la direccion, coordinacion y control del
estado, en sujecién a los principios de eficiencia, universalidad y solidaridad en los
términos que establezca la ley.

“® Ley 100 de 1993, publicada en el diario oficial 41.148 del 23 de diciembre de 1993, Colombia, fecha de
consulta Octubre 12-2010, disponible en: http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley/ 1993/
ley 0100_1993.html
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Gestiones de legalizacién laboral: Si la empresa va a funcionar con empleados
a su cargo, es necesario:

» Inscribirse ante la Administracién de Riesgos Profesional (Privada o ISS).

= Afiliar a los trabajadores al Sistema de Seguridad Social y de Pensiones
ante las Entidades Promotoras de Salud (EPS) y Fondo de Pensiones.

= Afiliar a los trabajadores a los Fondos de Cesantias.

» |nscribirse en una caja de Compensacion Familiar. (Pagar ICBF (3% del
valor de la Nomina), SENA (2%), y Cajas de compensacion familiar (4%)) -
Consultar ley 590 articulo 43.

» Elaborar reglamento de trabajo e inscribirlo en el Ministerio de Proteccién
Social.

= Elaborar un programa de seguridad industrial, de salud ocupacional y un
reglamento de higiene para la empresa.

La ley 100 de 1993 define claramente las obligaciones que el empleador adquiere
con el empleado por concepto de prestaciones sociales y a la afiliacion al Sistema
de Seguridad Social Integral. Prestaciones sociales de pago directo e indirecto a
cargo del patrono.

Cuadro 63. Prestaciones sociales de pago directo e indirecto a cargo del
patrono

FPRESTACIOMNMES SOCILALES FACTOR

Prestaciones de pago directo:

Cesantias 8. 3304
Intereses a las cesantias 195
Wacaciones anuales A1 TFOE
Prima de servicios 82 3304
Total prestaciones de pago directo 21,83%

Prestaciones de pago indirecto:

Seguridad social

LSportes a E-P.S. = 5095

Aportes a AF.P. afio 2009 10, FO%E

Aportes a A.R.P. Clase 1l {Riesgo Medio). 1,369
Aportes parafiscales

Subsidio Familiar A5

SEMNA >0

1.C.B.F. 39¢
Total prestaciones de pago indirecto 29 S565%
TOTAL FACTOR PRESTACIOMNAL A CARGO 51,399

Fuente: Cartilla Laboral y de Seguridad Social y Pensiones. LEGIS 2009.
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4.2 CULTURA EMPRESARIAL

4.2.1 Vision: En el afio 2014, la empresa productora de aceite capilar OIL MAGIC
sera reconocida en el departamento de Santander como una organizacion lider en
el fomento empresarial, destacandose por sus productos de calidad y el excelente
servicio orientados a satisfacer las necesidades de nuestros clientes. Consolidarse
como una empresa rentable, eficaz, innovadora y competente, personal con alto
sentido de pertenencia y capaces de crear un futuro mejor en la sociedad.

4.2.2 Mision: Somos una empresa productora de aceite capilar de 6ptima calidad
cuya razon de ser es garantizar la plena satisfaccion de las necesidades de
nuestros clientes, siendo una empresa competitiva y reconocida en el mercado;
implementando el respeto, la honestidad y la solidaridad, llevando a cabo un
mejoramiento continuo en los procesos, la tecnologia y el recurso humano, asi
mismo crear fuentes de empleo, retribucion justa a los propietarios, trabajadores y
sociedad en general.

4.2.3 Objetivos empresariales: Para el cumplimiento de los objetivos es
necesario que los esfuerzos sean por parte de la direccion y los empleados de la
empresa, teniendo claro las estrategias, la mision, la vision y las politicas, para
llevar a cabo con éxito el cumplimiento de las metas propuestas.

4.2.3.1 Sociales y culturales. Hacer integraciones con el personal que labora en
la empresa, con el fin de Inculcar valores, principalmente el valor del respeto y el
buen trato con los clientes y la comunidad. Generar nuevas fuentes de empleo
para los habitantes del municipio del Socorro, siendo justos con el salario.

4.2.3.2 Tecnologicos. Adquirir maquinaria con tecnologia semiautomatizada, que
permita mejorar los procesos, el costo y la calidad de produccion, para ser
competitivos en el mercado. Contratar personal con experiencia y conocimiento en
el sector de cosméticos.

4.2.3.3 Econdmicos. Dar incentivos y reconocimientos al personal por su trabajo,
para que se sienta satisfecho y mejore su rendimiento. Obtener insumos de
calidad y a precios bajos para ofrecer mejores precios a los clientes. Optimizar
recurso humano siendo mas eficaces y eficientes en los procesos. Minimizar los
gastos de servicios publicos y demas recursos fisicos.

4.2.3.4 Ambientales. Asignar labores de aseo, recoleccion y manejo de residuos
solidos y liquidos a cada miembro de la empresa, para que todos se integren y
contribuyan en el cuidado y proteccién del medio ambiente. No utilizar elementos o
insumos perjudiciales para el medio ambiente y la salud de las personas.
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= Mantener las instalaciones de la empresa limpias, en orden y en condiciones
Optimas de trabajo, que propicien un ambiente sano y agradable de trabajo.

= Evitar la contaminacion visual con afiches o publicidad de la empresa, que
perjudique la sociedad y el medio ambiente, al igual prevenir la contaminacion
acustica, con maquinaria que produzca ruido y afecte el oido de los empleados
y comunidad en general.

= Hacer buen uso de los recursos renovables y no renovables, que se utilicen
dentro de la organizacion.

4.2.3.5 De mercado. Incrementar la participacion de la demanda estimada,
proyectada al afio 2015, pasando de un 40% a un 50%, realizandolo en el
mediano plazo. Hacer que el aceite Oil Magic sea una marca reconocida, por los
habitantes de socorro y san gil, destacando la calidad y la efectividad del producto.
Abarcar nuevos mercados en diferentes municipios de la provincia Comunera y
Guanentina.

4.2.4 Politicas empresariales: Las politicas son procedimientos y reglas que
todos los integrantes de la empresa deben cumplir, en la empresa productora de
aceite capilar Oil Magic para el cumplimiento de su Misidn, Visién y objetivos se
tienen en cuenta las siguientes politicas:

Politicas del Talento humano.

= Se contratara personal con experiencia y conocimiento en el cargo que vaya a
desempeiar y que cumpla con el perfil requerido por la empresa.

= Dentro de la empresa no se permitira que laboren familiares de los empleados
de la empresa.

» Todos los empleados tendran un contrato fijo inferior a un afio, en caso de que
el rendimiento sea excelente después del afio se podra hacer contrato
indefinido.

» Todos los empleados nuevos tendran un periodo de prueba, con un contrato de
dos meses, de conformidad con el articulo 76 del codigo sustantivo del trabajo.

= El gerente de la empresa analizara las hojas de vida, realizara las entrevistas y
seleccionara las personas opcionales a ocupar el cargo, posteriormente para
contratar al personal ser& con la aprobacion de la junta de socios.

» Todos los empleados de la empresa deben ingresar a sus labores diarias 15
minutos antes de la hora establecida, con el fin de propiciar la puntualidad.

Politica de compras.

e EI gerente autorizard las comparas de materias primas, de papeleria y
elementos de aseo.

e Se realizaran las compras a los proveedores que vendan productos de calidad,
a bajos precios y que den plazos maximos de crédito

e Cuando se realicen compras al contado se escogeran proveedores que den
descuento por volimenes de compra y pago al contado
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e Todas las compras que se realicen deberan tener soportes de facturas para
efectos contables y tributarios.

Politica de ventas.

e Para realizar ventas a crédito, el cliente debe tener experiencia en compras
con la empresa OIL MAGIC vy sera el plazo deberd ser autorizado por la
gerencia.

e Las ventas se realizaran Unicamente al por mayor, a establecimientos como
supermercados, droguerias, tiendas naturistas, almacenes de cosméticos y
salones de belleza de los municipios de Socorro y San Gil.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La nueva empresa OIL MAGIC implementard una organizacién de tipo funcional
con plena definicidon de las lineas de autoridad, control basado en la supervision y
division del trabajo. El gerente serd uno de los socios de la empresa, quien se
encargara de coordinar y dirigir el area administrativa y de finanzas, area de
ventas y mercadeo y el area de operaciones.

La estructura organizacional es la siguiente:

Figura 12. Organigrama de la empresa OIL MAGIC

JUNTA DE SOCIOS

ENTECONTROL DE
CALIDAD INVIMA

CONTADOR | r-----=mmmees

SECRETARIA

DIRECTOR TECNICO COMITE : Director

MERCADERISTAS OPERARIOS

160

SERVICIOS
GENERALES




4.3.1 Descripcion y perfil de cargos

Cuadro 64. Descripcion de funciones del gerente

EMPRESA PRODUCTORA “OIL MAGIC LTDA.”

DESCRIPCION DE FUNCIONES HOJA 1 DE 2
NOMBRE DEL CC N Fech D: M: A: 2010
CARGO: GERENTE - seha : : :

AREA:

Administrativa M2 De Cargos lguales 1

SUPERVISA A:

Secretaria, Coordinador de Ventas y Mercadeo, Operarios,
Contador, Director Técnico v Servicios Generales

FUNCION PRINCIPAL:

Representar legalmente a la empresa y realizar las funciones
administrativas (planear, organizar, dirigir y controlar)
garantizando el cumplimiento de los objetivos de la empresa.

DETALLE DE
FUNCIONES:

Liderar procesos en la toma de decisidn para el

cumplimiento de objetivos de la organizacion.

Recibir v atender a los clientes internos y externos de la
empresa.

Planear, organizar y dirigir las actividades de la empresa,
velando por la aplicacion de las politicas, normas y
reglamentos de la compania.

Atender los aspectos legales y celebrar contratos
inherentes al cumplimiento de los fines sociales.

Coordinar y supervisar los procesos productivos v manejar
las finanzas de la empresa, velando por su crecimiento.

Propender por una cultura de calidad total en cada uno de

los procesos.

Realizar gestion tecnoldgica y liderar el desarrollo de las
estrategias que se implementen en la empresa.

Adquirir, enajenar y limitar el dominio de los bienes
muebles e inmuebles.

Disefiar politicas y correctivos orientados al mejoramiento
continuo de los procesos.

Colaborar con la realizacion de presupuestos v plan
estratégico de la empresa.

Hacer cumplir las normas de seguridad Industrial

Disefiar mecanismos gue Tavorezcan la optimizacion de los

recursos.
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Cuadro 65. Especificaciones del cargo de gerente

EMPRESA PRODUCTORA “OIL MAGIC LTDA."

DESCRIPCION DE FUNCIONES HOJA 1 DE 2
NOMERE DEL cc Ne Fech D: M: A: 2010
CARGO: GERENTE § =eha : ' '

AREA:

Administrativa N2 De Cargos lguales 1

Secretaria, Coordinador de Ventas y Mercadeo, Operarios,

SUPERVISA A: )
Contador, Director Técnico y Servicios Generales
GRADO DE FORMACION: Haber terminado estudios
universitarios en Gestion Empresarial, administracion de
PERFIL empresas

Experiencia minima 1 afos.

RESPONSABILIDAD

Representar dignamente a la empresa.

Proteger los hienes muebles e inmuebles.

Cumplir y hacer cumplir las funciones de acuerdo al Manual
Interno de |la empresa.

Velar por la buena marcha de los procesos productivos y de
servicios prestados.

Verificar la correcta operacion y cuidado de equipos y
herramientas de la empresa.

Hacer cumplir las normas de seguridad industrial.

Velar por el crecimiento corporativo a todos los niveles.

Vo. Bo. Junta de socios

Aprobo: Reviso:
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Cuadro 66. Descripcion de funciones del director técnico

EMPRESA PRODUCTORA “OIL MAGIC LTDA.”

DESCRIPCION DE FUMCIOMES HOJA 1 DE 2
MOMERE DEL 0 h
CARGO: DIRECTOR CC M2 Fecha D: M: A: 2010
AREA: Administrativa M2 De Cargos Iguales 1
SUPERVISA A: Secretaria, Operarios, Mercadeo y Ventas, servicios generales

FUNCION PRIMNCIPAL:

Suplir las ausencias temporales del gerente, supervisar las
funciones operativas y realizar el mercadeo del producto.

Apovyar y participar con el gerente en la correcta toma de

decisiones.

Verificar el buen funcionamiento, operacidn y utilizacidn
de los equipos v herramientas del area de produccion.

Responder por la produccion y calidad de los productos
ofrecidos en la empresa.

Organizar y coordinar las diferentes etapas del proceso

DETALLE DE productivo.
FUNCIONES: Colaborar con la realizacion de los presupuestos y plan
estratégico.
Llevar los inventarios de materia prima y productos
terminados
Mantener y controlar inventarios.
Todas las demas funciones que le sean encargadas por
el superior inmediato.
GRADO DE FORMACION: Profesional en Quimico Farmacéutico
PERFIL:

Experiencia minima 1 afo.

RESPOMNSABILIDAD

Representar dignamente a la empresa.

Proteger los bienes muebles e inmuebles.

Cumplir y hacer cumplir las funciones de acuerdo al Manual Interno de la

Velar por la buena marcha de los procesos productivos y de servicios prestados.

Verificar la correcta operacion y cuidado de equipos v herramientas de la

Hacer cumplir las normas de seguridad industrial.

Responder por la calidad del producto, realizando inspecciones y control de

calidad a todos los procesos.

Welar por el crecimiento corporativo a todos los niveles.

Veo. Bo. Junta de Socios Aprobd: Reviso:
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Cuadro 67. Descripcion de funciones de coordinador de ventas y mercadeo.

EMPRESA PRODUCTORA “OIL MAGIC LTDA."

NOMERE DEL CARGO:
COOR. VENTAS Y

CC N2

Administracidn N2 De Cargos lguales 1
Vendedores

Efectuar y promover la venta de los productos que conforma el
portafolio de la empresa, e incrementando la demanda vy

- Recibir y atender a los clientes de la empresa, asi como las
solicitudes de despacho a los puntos de venta.

+  Mantener un control permanente de inventarios de productos
terminados, teniendo en cuenta los prondsticos de ventas.

- Organizar y coordinar eventos en pro al posicionamiento de
la marca y el producto en el mercado.

+  Coordinar con los empleados operativos el despacho de

pedidos.
E Colaborar con contabilidad para la realizacion de los
presupuestos necesarios gque deba desarrollar la empresa.

3 Crear estrategias de promocidn, publicidad y mercadeo,
junto con el Gerente, para cumplir con las metas de wventas
establecidas.

- Abrir nuevos mercados en la region.

- Todas las demas funciones que le sean encargadas por el
superior inmediato.

GRADO DE FORMACION: Tener titulo de Tecndlogo en Mercadeo,
Publicidad y ventas.

Experiencia minima 1 afo.

Representar dignamente a la empresa.

Proteger los bienes muebles e inmuebles.

Cumplir y hacer cumplir las funciones de acuerdo al Manual Interno de la
empresa.

Estar permanentemente comprometida con las finanzas de la empresa.

Manejar adecuadamente los elementos, materiales, muebles y enseres y
equipos asignados para el cumplimiento de sus funciones.

Guardar absoluta reserva de la informacidn que se genere en la empresa
producto de su actividad.

Velar por incrementar el banco de clientes potenciales para la empresa

Velar por el crecimiento del portafolio de productos de la empresa.
Vo. Bo. Junta de Socios Aprobé: Revisé:
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Cuadro 68. Descripcion de funciones de secretaria auxiliar contable

EMPRESA PRODUCTORA “OIL MAGIC LTDA.”

DESCRIPCIOMN DE FUNCIOMNES HOJA 1 DE 2
MNMOMBRE DEL CARGO: CC M2 Fecha D: M: A: 2010
SECRETARIA AUX.
AREA: Administracion N2 De Cargos Iguales 1
SUPERVISA A: Servicios generales

FUMNCIONMN PRIMCIPAL:

Apovyar las funciones del gerente v en coordinacion con este,
seran los responsables de la contabilidad y fianzas de la

DETALLE DE FUMNCIONES:

Verificar el buen funcionamiento, operacidn y utilizacién de
los equipos v herramientas del area de administracion.

Atencidn Servicio al Cliente, peticiones, quejas vy reclamos.

Recepcidn de llamadas telefdnicas.

Elaboracidn, Redaccion y transcripcion de la

Colaborar con la realizacion de los presupuestos y plan
estrategico.

Contabilizar los inventarios de materia prima y productos
terminados, al igual que cualquier actividad comercial de la
empresa.

Realizar conciliaciones bancarias.

Preparar la informacion contable v financiera al contador
para su revision y analisis.

Facturar los productos y servicios gque se vendan.

Mantener actualizados los archivos v demas normas
operativas emanadas de la direccidn

Todas las demas funciones gque le sean encargadas por el
superior inmediato.

PERFIL

GRADO DE FORMACION: Bachiller Técnico Comercial, y haber
realizado formacion Contable | v 1l en el SENA.

Experiencia minima 1 afio.

RESPOMSABILIDAD:

Representar dignamente a la empresa.

Proteger los bienes muebles e inmuebles.

Cumplir las funciones de acuerdo al Manual Interno de la

Estar permanentemente comprometida con las finanzas de la
empresa.

Manejar adecuadamente los elementos, materiales, muebles vy
enseres y equipos asignados para el cumplimiento de sus
funciones.

Guardar absoluta reserva de la informacidn que se genere en
la empresa producto de su actividad.

\Velar por el crecimiento corporativo a todos los niveles.

Vo. Bo. Junta de Socios

Aprobd: Revisé:
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Cuadro 69. Descripcion de funciones de mercaderistas

EMPRESA PRODUCTORA “OIL MAGIC LTDA.”

DESCRIPCION DE FUNCIOMNES HOJA 1 DE 2
NOMERE DEL CARGO: CC Mo Fecha D: M: A: 2010
MERCADERISTAS
AREA: Produccion y M2 De Cargos Iguales 2
Ventas
SUPERVISA A: Ninguno

FUMNCION PRINCIPAL:

Atender las necesidades de los clientes v mantener el producto
en las mejores condiciones de exhibicidn v rotacian.

Mantener eficiente comunicacion con el Coordinador de
Ventas para mantenerlo informado de cualgquier requerimiento
del mercado en los puntos de venta y avisar sobre las
actividades de la competencia.

Distribuir el producto en establecimientos intermediarios,
promoviendo las ventas en coordinacidn con el Coordinador.

Velar por la excelente rotacion y exhibicidon del producto, en
los establecimientos de venta.

DETALLE DE FUNCIONES:

Coordinar con los empleados operativos el despacho de
pedidos.

Entregar a tiempo v con empefo todos los pedidos en
coordinacién con el supervisor.

Todas las demas funciones que le sean encargadas por el
superior inmediato.

Mantener un control permanente de inventarios de
producto en los establecimientos de venta.

Visitar nuevos establecimientos en busca de nuevos

| H .

Realizar el proceso de distribucion del producto en los
distintos puntos de venta, conduciendo el wvehiculo
transportador a la empresa.

PERFIL:

GRADO DE FORMACION: Bachiller, ¥ técnico en mercadeo.

Experiencia minima 1 afio.

RESPONSAEILIDAD:

Representar dignamente a la empresa.

Proteger los bienes muebles e inmuebles.

Cumplir las funciones de acuerdo al Manual Interno de la

Propender por la excelente atencidn a los clientes v la entrega
puntual de los pedidos a todos los clientes

Manejar adecuadamente los elementos, materiales, muehles v
enseres y equipos asignados para el cumplimiento de sus

Guardar absoluta reserva de la informacion que se genere en la
empresa producto de su actividad.

Velar por mantener e incrementar la cantidad de clientes v el
excelente desarrollo del portafolio de productos de la empresa

Veo. Bo. Junta de Sccios

Aprobd: Revisd:
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Cuadro 70. Descripcion de funciones de operarios

EMPRESA PRODUCTORA “OIL MAGIC LTDA.”

DESCRIPCION DE FUNCIOMES HOJA 1 DE 2
NOMBERE DEL CARGO: CC N2 Fecha D: M: A: 2010
OPERARIOS
AREA: Produccion N2 De Cargos Iguales 2

SUPERVISA A:

Ninguno

FUMNCION PRINCIPAL:

Realizar todas las labores de alistamiento y proceso productivo
v manufacturero de la empresa.

DETALLE DE FUMCIONES:

Recepcionar y almacenar la materia prima necesaria para los
procesos manufactureros de la empresa.

Realizar los procesos de fabricacidn del aceite capilar, de
acuerdo a las especificaciones de calidad suministradas por
Director tecnico.

Mantener control en cada uno de los procesos, con el objeto
de evitar despilfarros.

Almacenar adecuadamente los productos terminados,
teniendo en cuenta los instructivos de conservacion y
almacenamiento del producto.

Realizar el conteo fisico de materia prima, productos en
proceso y productos terminados, cuando se realicen los
inventarios periddicos.

Mantener las instalaciones de trabajo en completo orden y

aseQ.

Cumplir las demas labores que el gerente y/o Director
Técnico les encomiende relacionadas con los productos o
servicios del portafolio de la empresa

GRADO DE FORMACION: Bachiller

PERFIL:

Experiencia minima 6 meses. Haber trabajado en procesos
similares, tener actitud para el trabajo encomendado al igual
que para recibir capacitacidn

Representar dignamente a la empresa.

Proteger los bienes muebles e inmuebles.

Cumplir las funciones de acuerdo al Manual Interno de la
empresa.

RESPOMNSAEILIDAD:

Controlar la calidad en cada una de las etapas del proceso de
elaboracidn del producto

Manejar adecuadamente los elementos, materiales, mueblas v
enseres y equipos asignados para el cumplimiento de sus
funciones.

Entregar los pedidos a la hora y fecha exacta.

Responder por la buena manipulacion y rendimiento de la
materia prima y de la aplicacidn de los procesos.

Responder por el excelente manejo de informacion sobre
tecnologia v procesos de produccidn.

Vo. Bo. Junta de Socios

Aprobd: Reviso:
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Cuadro 71. Descripcion de funciones del cargo servicios generales

EMPRESA PRODUCTORA “0OIL MAGIC LTDA.”

DESCRIPCION DE FUNCIOMNES HOJA 1 DE 2

NOMERE DEL CARGO:
SERVICIOS GEMERALES

CC N2 Fecha D: M: A: 2010

AREA:

Administrativa N2 De Cargos 1

SUPERVISA A:

Minguno

FUNCION PRINCIPAL:

Mantener en pleno orden y aseo las instalaciones de la

DETALLE DE FUNCIONES:

Mantener en perfecto aseo y limpieza las instalaciones
administrativas v operativas de la empresa.

Mantener bebidas como agua, café, aromaticas para los
clientes internos y externos de la empresa.

Realizar los pedidos correspondientes a los suministros

para aseo y cafeteria.

Colaborar con las diligencias de mensajeria de la

Velar por la buena atencion de los clientes que

frecuentan la empresa.

Cumplir las demas labores que le sean asignadas para el

cumplimiento de los objetivos de la empresa.

MOTA: Las funciones asignadas en este manual son una guia
para la evaluacion y no un limite a las funciones que un

empleado pueda realizar.

PERFIL:

GRADO DE FORMACION: Nivel media vocacional

Experiencia minima 6 meses. Haber trabajado en procesos
similares, tener actitud para el trabajo encomendado al igual
gue para recibir induccion.

RESPOMNSAEILIDAD:

Representar dignamente a la empresa.

Proteger los bienes muebles e inmuebles.

Cumplir las funciones de acuerdo al Manual Interno de la

Manejar adecuadamente los elementos, materiales y equipos

asignados para el cumplimiento de sus funciones.

Vo. Bo. Junta de Socios

Aproba: Reviso:
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Cuadro 72. Descripcion de funciones del contador externo

EMPRESA PRODUCTORA “0OIL MAGIC LTDA."”

DESCRIPCION DE FUNCIONES HOJA 1 DE 2
NOMERE DEL CARGO: CC N2 Fecha D: M: A: 2010
CONTADOR EXTERNO
Administrativa M2 De Cargos lguales
AREA: Financiera
SUPERVISA A: Ninguno

FUMNCION PRIMNCIPAL:

Llevar la contabilidad y presentar los informes de los Estados
Financieros de la Empresa, declaraciones de Renta vy
Complementarios, Impuestos vy retenciones, Industria v
Comercio, Camara de Comercio, licencia de funcionamiento.

DETALLE DE FUNCIOMES:

Revisar semanalmente los comprobantes contables.

Elaborar mensualmente los balances y estados de

Presentar un informe trimestralmente sobre el
comportamiento financiero que ha presentado la empresa.

Solicitar los soportes contables que este requiera a la
secretaria auxiliar contable de la empresa.

Elaborar mensualmente la Declaracidn de Retencidn en

Elaborar bhimestralmente los formularios de la
Declaracion de Impuesto a las ventas.

Elaborar anualmente la Declaracion de Renta y
Complementarios.

Dar conceptos y asesaria sobre el presupuesto de
ingresos y egresos, y demas informacion

Dar respuesta a los requerimientos de la DIAN

Dar opiniones y sugerencias gue considere para mejorar
la empresa.

PERFIL:

GRADO DE FORMACION: Contador Publico titulado, con
seminario en actualizacion tributaria y complementarios

Experiencia minima 5 afios.

RESPOMNSAEBILIDAD:

Representar dignamente a la empresa.

Llevar la informacidn contable y financiera de la empresa.

Controlar los gastos administrativos y operativos, brindando

asesoria a la empresa.

Cumplir con la entrega de los informes financieros y
Declaraciones ante la DIAN, en las fechas estipuladas.

Vo. Bo. Junta de Socios

Aprobé: Revisé:
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Cuadro 73. Descripcion de funciones del comité de cienciay tecnologia

EMPRESA PRODUCTORA “OIL MAGIC LTDA."

DESCRIPCION DE FUNCIOMNES HOJA 1 DE 2
NOMBRE DEL CARGO: CC M2 Fecha D: M: A: 2010
COMITE DE CIENCIA Y
Departamento M2 De Cargos lguales 1
de Ciencia vy
AREA: Tecnologia
SUPERVISA A: Ninguno

FUNCION PRIMNCIPAL:

Busqueda, deteccion, analisis de informaciones orientadas a la
toma de decisiones sobre amenazas y oportunidades externas
en el ambito de la ciencia y tecnologia del sector.

DETALLE DE FUNCIOMES:

Identificar las fuentes generadoras de informacion

Obtener informacion sobre lo gque esta sucediendo en el
sector de los cosméticos, en ciencia y tecnologia, especialmente
en productos para el cuidado del cabello.

Identificar necesidades de tecnologia.

Evaluar la informacion adquirida, procesarla mediante
estrategias competitivas.

Generar ideas y estrategias orientadas a la accidon para
mejorar el negocio de la empresa.

Entregar informacion Util a los Directivos de la empresa,
para la toma de decisiones.

Innovar en procesos y productos de la empresa.

Monitorear el entorno externo de la organizacion

PERFIL:

Integrado por: El director técnico {Quimico farmacéutico) vy el
Coordinador de Ventas

RESPONSAEBILIDAD:

Continuidad en el proceso de Inteligencia Competitiva

Implementacion de un Sistema de Vigilancia Tecnologica

Mantener a la organizacion actualizada con las ultimas
tendencias tecnoldgicas

Garantizar la efectividad del sistema.

Vo. Bo. Junta de Socios

Aprobs: Reviso:
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4.3.2 Asignacién salarial: Para la totalidad del personal, el salario serd pactado
con una periodicidad mensual, manteniendo una escala salariar que tendra su
respectivo incremento de acuerdo a la carga laboral, preparacion profesional y
responsabilidades. Inicialmente, se tendra en cuenta la asignacion salarial que
aplica para el personal que formard parte de la empresa en su etapa inicial
“capacidad utilizada”, descrita anteriormente.

Cuadro 74. Asignhacion salarial

SUELDO BASICO
CARGO HOMORARIOS
MEMSUAL

Gerente 1.700.000,00
Director técnico 1.300.000,00
Coordinador de Ventas y Mercadeo B00.000,00
Secretaria Aux. Contable 600.000,00
Mercaderista ([vendedor 2} 515.000,00
Operarios (2} 515.000,00
Servicios Generales 258.000,00
Honorarios a

Contador Externo 500.000,00 .
nrofesionales

Ademas se cancelaran las respectivas prestaciones de ley, el subsidio de
transporte y la dotacion necesaria. Cabe mencionar que lo anterior solo aplica
para aquellos que devengan entre uno y dos salarios minimos legales mensuales
vigentes.

Las prestaciones sociales ordinarias se pagaran de conformidad con la ley 100 de
1993, como corresponda segun pago directo al trabajador o pago indirecto a
través de instituciones oficiales y privadas (EPS, AFP, CAJAS DE
COMPENSACION, FONDOS DE PENSIONES Y CESANTIAS).
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5. ESTUDIO FINANCIERO

EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE CAPILAR "OIL MAGIC LTDA"

Su objetivo es ordenar y sistematizar la informacién de caracter monetario que
proporcionan las etapas anteriores (Estudio Administrativo, Técnico y de Mercado)
y elaborar los cuadros analiticos que sirven de base para la evaluacién econémica

El estudio financiero pretende determinar el monto de los recursos econdmicos
necesarios para la realizacion del proyecto; los costos totales en que se incurriran
en los procesos: de produccion, de establecimiento y funcionamiento,
administrativo y de ventas; asi como de los indicadores que serviran de base para
la toma de decisiones en cuanto a viabilidad del proyecto.

Las proyecciones financieras se realizan a precios constantes, es decir, sin
aumento de precios.

El estudio financiero se desarrollard teniendo en cuenta los siguientes aspectos:
Inversiones, Costos, Proyecciones Financieras, Estados Financieros, Flujo de caja
proyectado, Estado de resultados proyectado, Balance general (primer afo) y
Calculo de razones financieras.

5.1 INVERSIONES

La inversion inicial estdn constituidas por el conjunto de erogaciones que se
tendran que hacer para adquirir todos los bienes y servicios necesarios para la
implementacién del proyecto, o sea para dotarlo de su capacidad operativa.

La inversion del proyecto se divide en dos categorias: Inversion fija e inversion en
Capital de Trabajo (Inversion corriente). La inversién fija se subdivide en inversion
en activos fijos y diferidos. El activo fijo, también denominado capital fijo esta
constituido por los diversos bienes que sirven para alojar la unidad productiva y
gue permite la realizacion del proceso productivo. Los activos fijos se clasifican
en: Activos tangibles, Activos intangibles y Diferidos.

5.1.1 Inversién fija. Son todos aquellos activos tangibles requeridos para el
funcionamiento de la empresa productora y comercializadora de “Aceite Capilar
OIL MAGIC”. La inversidén por concepto de activos fijos contempla los siguientes
rubros: Equipo de fabrica, utensilios de fabrica, muebles y enseres de oficina,
equipo de computo y comunicaciones y vehiculos.
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5.1.1.1 Terreno. Sitio requerido para la ubicacion de la planta, el cual puede ser
adquirido como propietario o por medio de un canon de arrendamiento, para el
caso de la nueva fabrica productora de aceite capilar “OIL MAGIC LTDA” sera a
través del canon de arrendamiento mensual de Cuatrocientos mil pesos mcte.
($400.000).

5.1.1.2 Construccién y adecuacion. Son todas las construcciones y adecuacion
del sitio donde estara ubicada la fabrica, construcciones como la elaboracion de
un meson en acero inoxidable, adecuacion de los bafios sanitarios, oficinas y
almacenamiento, y todos los arreglos que se tengan que hacer con referencia a la
distribucion exacta de las areas administrativas y operativas de la fabrica.

5.1.1.3 Maquinaria y equipo. Son todos los equipos de produccion que se
requieren para la puesta en funcionamiento de la fabrica productora de aceite
capilar “OIL MAGIC LTDA".

Cuadro 75. Inversién en maquinariay equipo de fabrica®’

MAQUINARIA Y EQUIPO FABRICA
DETALLE ‘ CANTIDAD ‘ COSTO UNITARIO TOTAL
Maquinaria y Equipo de Fabrica
ESTUFA INDUSTRIAL (3 FOGONES) 1 1.200.000 | $ 1.200.000
MEZCLADORA (50 LTS) 1 1.972.000| $ 1.972.000
DOSIFICADOR CON DISPENSADOR (50 LTS) 1 2.262.000| $ 2.262.000
UN REFRIGERADOR INDUSTRIAL 1 1.580.000 | $ 1.580.000
UN CUARTO FRIO (Refrigeracion / Congelacion) 1 3.520.000 | $ 3.520.000
OLLAS INDUSTRIALES (80 LTS) 3 140.000| $ 420.000
MAQUINA CORTADORA DE HUESOS (Sin Fin) 1 2.750.000 | $ 2.750.000
MESA DE ACERO INOXIDABLE (Con rodamiento) 1 1.258.000 1.258.000
Subtotal 14.962.000
Otros elementos utilizados en la produccion
Cuchillo de acero inoxidable (grandes) 3 20.000| $ 60.000
Cilindros de de 100 Lbs. 2 85.000| $ 170.000
Embudo acero inoxidable (grande) 1 20.000| $ 20.000
Cucharon acero inoxidable (grande) 1 35.000| $ 35.000
Filtros de tela (grandes) 3 25000 $ 75.000
Guante anti corte en acero inoxidable 1 142.000| $  142.000
Canastas plasticas 5 15.000 | $ 75.000
Baldes plasticos de 10 litros 2 7.000| $ 14.000
Manguera de 20 mts con dosificador. 1 70.000| $ 70.000
Subtotal | $ 661.000,0
TOTAL MAQUINARIA Y EQUIPO DE FABRICA $ 15.623.000

“" Las tablas correspondientes a las Depreciaciones de todos los activos hacen parte de los anexos de este
proyecto.
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5.1.1.4 Muebles y enseres: Estd conformado por los muebles, dotacion y
elementos necesarios para el normal funcionamiento del area administrativa y de

ventas de la fabrica.

Cuadro 76. Inversion en muebles y enseres

INVERSION MUEBLES Y ENSERES

COSTO
DETALLE CANTIDAD UNITARIO TOTAL

Escritorios en madera con archivador 4 290.000 1.160.000
Sillas giratorias neumaticas 3 85.000 255.000
Silla giratoria Ergonémica 2 138.000 276.000
Sofé de tres puestos 1 345.000 345.000
Sillas de madera para oficina 4 80.000 320.000
Archivador de 3 gavetas de madera 1 350.000 350.000
Estantes en aluminio (almacenamiento producto

envasado) 2 120.000 240.000
Cafetera eléctrica UNIVERSAL 1 95.000 95.000
Extintores clase A,B,C. Amarillo (10 libras) 3 68.000 204.000
Ventiladores para instalar en el techo UNIVERSAL 3 130.000 390.000
Botiquin primeros auxilios 1 80.000 80.000
TOTAL MUEBLES Y ENSERES DE OFICINA 3.715.000

5.1.1.5 Equipo de oficina: Son los equipos requeridos para el adecuado

funcionamiento del

area administrativa de

la empresa,;

representados por elementos de cOmputo y comunicaciones.

Cuadro 77. Inversion en equipos de oficina

los cuales estan

INVERSION EN EQUIPOS DE OFICINA

COSTO

DETALLE DE CANTIDAD | UNITARIO TOTAL
Computador Athlon Il x 2 de 2.7 Ghz, 320GB, Quemador
DVD, con monitor pantalla plana de 17” con licencia de 1 1.325.000| 1.325.000
Windows Vista.
Computador portatil HP. Intel Pentium Dual Core. 250 GB,
Memoria 2GB, Windows Vista. 1 1.490.000 1.490.000
Impresqra multifuncional HP. (Impresora, scanner, 1 995 000 995,000
fotocopiadora).
Telefax PANASONIC 1 380.000 380.000
Calculadora CASIO 12 digitos 1 145.000 145.000
Teléfonos celulares (Plan empresarial 1.530) 2 84.990 169.980
Internet movil Plan ilimitado 2GB ZTEMF 110 1 39.990 39.990
TOTAL EQUIPOS DE OFICINA 3.774.970
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5.1.1.6 Vehiculos. Se requiere de un vehiculo de carga o mixto para la
distribucion y venta de los productos que se elaboraran en la fabrica, por lo tanto
se comprara una camioneta usada

Cuadro 78. Inversiéon en vehiculos

INVERSION EN VEHICULO

DETALLE DE INVERSIONES CANTIDAD | COSTO UNITARIO TOTAL
Camioneta tipo Termo (refrigerada) Luv 1 $ 15.000.000 15.000.000
2600 centimetros, Mod 2010

TOTAL $ 15.000.000

5.1.1.7 Total inversion fija. La union de activos fijos e intangibles recibe el
nombre de inversion fija.

Cuadro 79. Total de inversion fija

INVERSION FIJA DEL PROYECTO
ACEITE CAPILAR OIL MAGIC LTDA

CONCEPTO VALOR
MAQUINARIA Y EQUIPO DE FABRICA 15.623.000
MUEBLES Y ENSERES 3.715.000
EQUIPOS DE OFICINA'YY COMPUTO 3.774.970
VEHICULOS 15.000.000
TOTAL INVERSION FIJA 38.112.970

5.1.2 Inversién diferida. Son los gastos que se realizan antes de la puesta en
marcha de la empresa.
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Cuadro 80. Inversion diferida

INVERSION DIFERIDA
INVERSION EN ACTIVOS INTANGIBLES
ACEITE CAPILAR OIL MAGIC LTDA.

INVERSIONES Parcial TOTAL

PLANEACION E INTEGRACION DEL PROYECTO
Estudio de pre factibilidad (33.33%) 1.056.345
Estudio de Factibilidad (66.67%) 2.113.006 $ 3.169.351
SUPERVISION DEL PROYECTO
Verificacién de precios 300.000 300.000
ADMINISTRACION DEL PROYECTO
Tramite de licencias (registro INVIMA) 2.700.000
Demas registros de constitucion 1.000.000 3.700.000
ESTUDIOS TECNICOS Y JURIDICOS 500.000 500.000
GASTOS DE MONTAJE
Adecuaciones y remodelaciones 4.000.000 4.000.000
PRESUPUESTO DE LANZAMIENTO
Material publicitario y promocional 9.120.000 9.120.000
ENTRENAMIENTO DE PERSONAL 432.000 432.000
IMPREVISTOS 1.805.200 1.805.200

TOTAL GASTOS PREOPERATIVOS 18.052.000 $23.026.551

5.1.3 Inversién de capital de trabajo”’. Desde el punto de vista contable, es la
diferencia entre el activo circulante y el pasivo circulante. Esta representado por el
capital adicional (distinto de la inversion fija y diferidos) con que hay que contar
para que la empresa empiece a funcionar, esto es, hay que comprar materia
prima, pagar mano de obra directa, otorgar créditos en la primera ventas, contar
con cierta cantidad en efectivo para sufragar los gastos diarios de la empresa.

5.1.3.1 Costos de produccion: Los costos representan los desembolsos en
efectivo 0 en especie que la empresa realizara para atender las necesidades u
obligaciones del objeto social de la empresa.

* Urbina Baca Gabriel, Evaluacion de proyectos, Mc Graw Hill, 2008, México.
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Cuadro 81. Costo de produccion proyectada a cinco afos

COSTOS DE PRODUCCION

ARO PRODUCION TOTAL COSTO
MES /LITROS ANO /LITROS PROYECCION
2011 1296 15.547 412.327.417
2012 1302 15.625 414.236.340
2013 1309 15.703 416.463.417
2014 1315 15.781 418.372.341
2015 1322 15.860 420.599.418
PRODUCCION DIFERIDA COSTOS Y/O VALORES
PRESENTACION UNIDADES Una presentacion Cantidad unidades

Presentacién 50 ml 62.160 1.326,07 82.428.353,59
Presentacién 100 ml 62.160 2.652,13 164.856.707,19
Presentacién 125 ml 29.000 3.978,20 115.367.869,41
Presentacién 200 ml 9.365 5.304,27 49.674.487,22
Total produccién diferida 162.685 3.315,17 412.327.417,41

5.1.3.1.1 Materias primas. Son aquellos insumos que intervienen directamente en
la elaboracion del Aceite Capilar.

Cuadro 82. Costos de materia prima

COSTO DE MATERIA PRIMA
Produccion de 15.547 litros/afio, 1.296 litros/mes
(Términos corrientes)
UNIDAD DE COSTO UNITARIO ANOS
MATERIALES MEDIDA CANTIDAD (gramos) 1
MATERIALES DIRECTOS
PLACENTA -AMPOLLETA LITRO 91,00 3000 $ 273.000
VITAMINA A. AL 16% LITRO 234,00 2328 $ 544.752
FRAGANCIA LITRO 151,00 3500 $ 528.500
BENZOATO DE SODIO AL 1000 LITRO 16,00 259 $ 4.144
ACEITE MANO DE RES 60,6% LITRO 15.108 2400 $ 36.259.200
Subtotal 18.340 $11.487 $ 37.609.596
MATERIALES INDIRECTOS
ENVASE PLASTICO 50 ml UNIDADES 62.160 $ 250,00 $ 15.540.000
ENVASE PLASTICO 100 ml UNIDADES 62.160 $ 300,00 $ 18.648.000
ENVASE PLASTICO 150 ml UNIDADES 29.000 $ 350,00 $ 10.150.000
ENVASE PLASTICO 200 ml UNIDADES 9.365 $ 400,00 $ 3.746.000
TAPA ROSCA DOSIFICADORA UNIDADES 162.685 $ 150,00 $ 24.402.750
ETIQUETA UNIDADES 162.685 $ 220,00 $ 35.790.700
CAJA DE CARTON UNIDADES 4.000 $ 625,00 $ 2.500.000
Subtotal 492.055 $ 2.295,0 $110.777.450
TOTAL $ 148.387.046

En este rubro se tuvo en cuenta el empaque y embalaje del producto, debido a
que forma parte del mismo y es imprescindible para su conservacion y
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manipulacion a lo largo del proceso de comercializacion. Esta integrada por dos
grupos: El de materiales directos que se refiere a la cantidad de aceite mano de
res, benzoato de sodio, fragancia, vitamina A y ampolla de placenta; esta el de
materiales indirectos que se refiere a los envases, etiquetas y embalaje del
producto, como esta en el cuadro.

5.1.3.1.2 Mano de obra directa e indirecta Corresponden a los costos por
concepto de sueldos y prestaciones sociales (segun la legislacion laboral actual),
efectuados a los trabajadores que transforman realmente el producto.

Cuadro 83. Mano de obra directa

CARGO RENMUMNERACION
MEMSLAL ANUAL
A, MAMNO DE OBRA DIRECTA
DIRECTOR TECNICD 4 1.300.000 | S 15.600.000
QOPERARIO (1] 5 515.000 | S 6.180.000
CQOPERARIO (2] = 515.000 | S 6.180.000
SUPERMUMERARIO (Serv. Gnales.) S 258.000 | S 3.096.000
Subtotal Mano de obra directa| 5 2.588.000 | 5 31.056.000
E MAMNO DEOBRA IMNDIRECTA
g -
Subtotal Mano de obra indirectal s - S -
Subtotal M.O. Directa e indirectal % 2.588.000 | 5 31.056.000

5.1.3.1.3 Costos indirectos de fabricacidn: costos relacionados con produccion,
se relacionan los siguientes cuadros:

Cuadro 84. Costos generales de fabricacion

Costo aplicable

Descripcion Costofaio al producto
(75%c)

Arriendo 4 800000 3.600. 000
Depreciacion Inmuebles - -
Servicios pablicos 3960 000 2970 000
FMantenimiento equipos 1. 500 000 1125000
Seguros 1.905 649 1429 236
Depreciacion Equipos 1. A58 796 1.094 097
Otros costos indirectos 60000 270000
TOTAL 13 984 445 10 488 333
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Cuadro 85. Depreciacion y amortizacién de activo fijo

Depreciacion y amortizacion de activo fijo y diferido (en pesos)

Concepl Vio || Aot | A2 | A3 | Aied | Aios | VS0
(') salvamenta)

Maquinaria y equipo de produccion | 15.623.000,00
Total Depreciacion de fabrica| 15.623.000,00 : 10% | 1562300 | 1562300 | 1562300| 1562.300| 1562.300( 7811500

Muebles y enseres de oficina 155900000 10% 355900 355900 355.900| 388.900|  385.900
Equipo de computo y comunicaciones | 3.734.98000: 20% : 74699 | 74699 | 746996 | 74699 |  746.9%
Total Depreciacion Administrativa| 7.293.90,00 110289 | 110289 | 1102696 | 1.102.696| 110269 | 1.779.500

Vehiculos 15.000.000,00
Total depreciacion Ventas| 15.000.000,00 : 20% | 3.000.000 | 3.000.000 | 3.000.000 ) 3.000.000] 3.000.000

Inversion diferida
Adecuacion locativa 4.000.000,00: 20%: 800.000{ 800000 800.000 |  800.000|  800.000
intangibles 14474751200 20% : 2094.950 | 2.094.950 | 2.094.950| 2.094.950| 2.094.950

Total Amortizacion diferida| 18.474.751.20 2804950 | 2894950 | 2894950| 2894950 2894950 4.000.000

VALOR DE SALVAMENTO (V.5.) | 13.591.000

Cuadro 86. Total costos de produccidn

COSTOS DE PRODUCCION PARA EL PRIMER ANO

COSTO DE PRODUCCHOM COSTO AMUAL
Materiales directos e indirectos 110.777.450
Mano de obra directa 31.056.000
Mano de obra indirecta -
Costos generales de fabrica 10.488.333

TOTAL 152.321.783

5.1.3.1.4 Gastos de administracién y ventas. Hacen referencia a los elementos
para mantenimiento de la maquinaria, proteccion e higiene, aseo de equipos e
instalaciones y reactivos para las pruebas de laboratorio.
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Cuadro 87. Gastos de administracion y ventas

REMUNERACION
CARGO
MENSUAL ANUAL
ADMINISTRACION
GERENTE ADMINISTRADOR 5 1.700.000 | & 20.400.000
COORDINADOR DE VENTAS 5 1.300.000 | & 15.600.000
VENDEDOR (1) S 1.030.000 | § 12.360.000
VENDEDOR (2) 5 1.030.000 | 5 12.360.000
Comisiones 5 6.000.000
SECRETARIA {Auxiliar Contable) 5 800.000 | 5 9.600.000
COMNTADOR Externo (Honorarios) 5 500.000 | S 6.000.000
Laboratorio Externo (Honorarios) 5 1.000.000 | S 12.000.000
Mantenimiento (Honorarios) 5 600.000 | 5 7.200.000
Subtotal 5 7.960.000 | § 101.520.000
Cuadro 88. Otros gastos administrativos
SERVICIO UNIDADDE CANTIDAD <0510
MEDIDA UNITARIO 1

Caja menor MES 12 S 150.000|5  1.800.000
Aseoy cafeteria MES 12 S 25750015 3.090.000
Servicios publicos {Oft. Y ventas) MES 12 S 110.000 | 5 1.320.000
Arriendo MES 12 S 400.000|5  4.800.000
Transparte y distribucion MES 12 S 3000005 3.600.000
Publicidad Operacién MES 12 S 932500 [$  11.790.000
Costo financiero Interas Vehiculo Ao 1 §  2168.715|5 2.168.715
Impuestos ANO 12 S 450.000|%  5.400.000

TOTAL 25 $  4BIBTIS|S  33.968.715
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5.1.3.2 Total costos de produccion

Cuadro 89. Total costos de produccion

COSTO DE PRODUCCION Valor Anual

MANO DE OBRA

Directa 38.272.224

Indirecta

Administracion 142.619.846
Subtotal 180.892.070

MATERIA PRIMA

Materiales directos 37.609.596

Materiales indirectos 110.777.450
Subtotal 148.387.046

GASTOS OPERATIVOS

Servicios 47.667.583
Subtotal 47.667.583

OTROS GASTOS ADMINISTRATIVOS

Otros 33.968.715
Subtotal 33.968.715

TOTAL COSTO DE PRODUCCION 410.915.414

5.1.3.3 Total capital de trabajo: “El capital de trabajo es el conjunto de recursos
con los cuales la empresa desarrolla normalmente sus actividades sin necesidad
de estar acudiendo al empleo de fondos extraordinarios. Esta constituido por los
activos corrientes que son necesarios para atender la operacion normal del
proyecto (produccion y/o distribucion de bienes o servicios) durante un ciclo
operativo”.

Cuadro 90. Total capital de trabajo®

INVERSION EN CAPITAL DE TRABAJO

INVERSION CORRIENTE PERIODO valor (5)
Caja Inicial 1.80:0.000
Bancos (saldo minimo) Inicial 5.000.000
Inventario producto terminado Imicial 4.109.154
Inventario materia prima Inicial 37.509.596
Total inversion caorriente 48.518.750

* Universidad Nacional Abierta y a distancia UNAD, Evaluacién de proyectos, Escuela de ciencias

administrativas, econdmicas, contables y de negocios, Autora, LUZ MARINA DAVILA COA Administradora de
Empresas Especialista en Pedagogia del Desarrollo del Aprendizaje Auténomo, SANTA FE DE BOGOTA D.C.,
2009
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5.1.4 Inversién total

Cuadro 91. Inversion total

INVERSION TOTAL

ACTIVO FIJO
MAQUINARIA Y EQUIPO DE FABRICA 15.623.000
MUEBLES Y ENSERES 3.715.000
EQUIPOS DE OFICINA 3.774.970
VEHICULOS 15.000.000
Total Activo Fijo 38.112.970
ACTIVO DIFERIDO
Activo diferido 23.026.551
Total Activo Diferido 23.026.551
ACTIVO CORRIENTE
CAJA 1.800.000
BANCOS 5.000.000
INVENTARIOS 4,109.154
CUENTAS POR COBRAR 37.609.596
Total Activo Corriente 48.518.750
TOTAL 109.658.271

5.1.5 Fuentes de financiacién

Recursos propios. La inversion total del proyecto es de $ 109.658.271, de los
cuales el 53 % sera con los aportes de dos (2) socios capitalistas, quienes podran
realizar su pago en efectivo, titulos valores a la vista o0 en especie, hasta sumar un
monto de $51.429.066.00, es decir, que el valor de capital a aportar por parte de
cada socio sera el equivalente a $ 25.714.533.00.

Recursos terceros. La empresa productora Aceite capilar OIL MAGIC, Har& uso
de financiamiento externo por el restante 47% del valor del proyecto, a través de
un crédito bancario solicitado al Banco Agrario. Este monto asciende a
$58.229.205 el cual sera amortizado mensualmente a un plazo de 5 afios. A
continuacién se presenta el cuadro explicativo de los aportes de la inversion.
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Cuadro 92. Fuentes de financiacion®

FUENTES DE FINANCIACION

APORTES SOCIOS 1| 25.714.533

FINANCIACION BANCARIA

2| 25.714.533 $51.429.066

43.229.205
Cinco afos| 15.000.000 $ 58.229.205

Total Inversion $109.658.271

La amortizacion planteada para capital e intereses fue calculada bajo los
siguientes parametros:

Crédito Banca Comercial por: $43.229.205 (Crédito para capital)

Crédito Banca Comercial por: $15.000.000 (Crédito para compra vehiculo)
Plazo: 10 afos, Gracia: 0

Interés: DTF + 10 (E.A). = (2,39)+10+(7,61) = 20%

Amortizacion: Mensual

Tasa de interés descontada inflaciéon: 7,61% E.A. Tasa de interés usura
consumo y ordinario (22,41% E.A.), Inflacion (2,25) menos 5 puntos.

Nota: DTF = 2,39% Julio 22 del 2010 (Banco Agrario)

A continuacion se presentan los cuadros de célculo respectivo:

®0 Consulta Banco Agrario, municipio Socorro, Julio 22 de 2010.
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Cuadro 93. Costo financiero inversion de capital externo
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COSTO FINANCIERO
FRESTAMO PARA FIMNAMCLAR CAPITAL
TERMING: DIEZ AROS, Tasa 20% (incluye inflacidén y DTF) Anual. Tasa 1,68666 mensual
TaABLA PROYECTADA PARA LOS CINCO PRIMEROS AHU_E
afiofi Page sarpomiciar | wvalorcuora | carmar | wmeEreses | salpo Final
Prestamo 43 229 205
1 43 229 205 1.858 205 513 499 1 344 703 41371 000
2 41 371 000 1.858 205 513.755 1. 344 155 39 512 .76
3 39 512 To6 1.858 205 514013 1. 3473 900 3T 554 591
4 3IT 654 591 1 853 205 514 270 1.343 5465 35 Ta6 386
=1 35 . T96 3IBG 1.858 205 514 527 1. 3473 392 33 938 182
1 = 33 938 182 1.858.205 514 754 1.343.938 32 079.97T
T 32.079 97T 1.858 205 515 042 1 342 84 30 221,772
] 30.221 772 1 858 205 515.299 1342 630 28 363 567
o 28363 56T 1.858 205 515 557 1 342 3T6 26 505 363
10 26 505 363 1.858 205 515.815 1.342 122 24 54T 158
11 24 64T 158 1.858 205 516 073 1341 869 22 7Teg 953
12 22 788 953 1.858.205 516.331 1 341 615 20 930 749 |
Total 22.298 457 | 6178967 | 16116431 [ o0 az0 749
13 20 930 745 938 393 516 589 1341 361 19 992 355
14 19 992 355 933 393 516. 8947 1. 341 103 19 053 962
15 19.053 262 938 393 SA7. 1056 1 340 854 18 115 568
16 18. 115 568 933 393 517 364 1. 340 500 17T AFT.ATS
17 1T 17T.1TS 933 393 517 623 1. 340 347 16 238 7&2
= 18 16 238 782 933 393 517 882 1. 340 093 15 300 383
19 15 300 388 933 393 518. 144 1. 339 840 14 361 995
20 14 351 995 938 393 518.400 1.339 587 13 423 602
21 13,423 602 938 393 S518.659 1. 339 333 12 485 208
22 12 485 208 938.393 518.918 1.339 080 11.546 515
23 11 546 815 938 393 519 178 1. 338 827 10 608 £21
24 10 608 421 938 393 519 437 1.338 574 9 670 028
Totaml 11. 260 721 | 6 216.143 | 16 079 604 | 9670 025
25 a9 670 025 473 889 519 GoT 1.338 321 9 186 139
26 |_1896 139 4T3 889 519 957 1. 338 063 8722 251
27 8.722 251 473 B89 520 217 1.337.814 8 248 362
28 8. 248 362 4T3 889 520 477 1.337.561 T-TFra 473
29 T TT4.4T3 473 889 520.737 1 337 309 7. 300 585
= 20 T.300 585 4T3 889 520 993 1.337. 056 6 326 696
31 G 826G 598 473 889 521.258 1 336 803 5. 352 807
32 & 352 gaT 4T3 889 521 519 1336 550 5. 373 919
33 5 876 9192 4T3 589 521779 1 336 2497 S 405 O30
2 5405 030 4T3 889 522 040 1. 336 045 4 931 141
35 4 931 141 4T3 G809 S22 301 1. 335 702 4 45T 253
36 4 45T 253 AF3 989 522 6562 1.335 535 3583 364 |
Total 5 586 554 | & 253 543 | 16 043 154 | 3 983 354 |
37 3.983.364 239.314 522 8§24 1.335.287 3.744.050
38 3.744.050 239.314 523.085 1.335.034 3.504.T3T7
39 3.504.T37 239.314 523347 1.334.7T82 3.265.423
40 3. 265423 239.314 523 603 1.334.529 3026109
41 3026109 239.314 523.870 1.334 277 2.T86.T95
4 42 2.T86.T95 239.314 524 132 1.334.025 2.547.482
43 2.547.482 239.314 524 394 1.333.773 2.308.168
44 2.305.168 239.314 524 656 1.333.520 2.0635.854
45 2.0635.554 239.314 524 919 1.333.2638 1.829.540
46 1.629.540 239.314 525181 1.333.016 1.590.226
47 1.590.226 239.314 525 444 1.332.764 1.350.913
43 1.350.913 239.314 525707 1.332.512 1.111.599
[ Total Z 871765 | 5 291 167 | 16. 006 787 1.111.599
49 1.111.599 92.633 525 969 1.332.260 1.018.966
50 1.013.966 92.633 526232 1.332.003 926332
51 926332 92.633 526.495 1.331.756 833.699
52 8333.699 92.633 526.759 1.331.504 F41.066
53 F41.066 92.633 527.022 1.331.252 543 433
5 54 543.433 92.633 527_286 1.331.001 555.799
55 555.799 92.633 527.549 1.330.749 463166
56 463166 92.633 527.813 1.330.497 3T70.633
a7 3T70.5633 92.633 5253 077 1.330.246 2F7F.900
53 2F7F.900 92.633 528341 1.329.994 185266
59 1835266 92.633 525.605 1.329.743 92. 633
G0 92. 633 92.633 525.869 1.329.491 -0
[ Total 1.111.599 | 5. 329 018 | 15 970 502 | -0



Cuadro 94. Costo financiero inversion de compra vehiculo

COSTO FINANCIERO
FRESTAMD FPARA FINAMCIAR VEHICLULOD
TERMIMD. DIEZ AFIOS. Tass 20% (incluye inflacién v OTF} Anual, Tasa 1 6666 mensual
TABLA PROYECTADA PARA LOS CINCO PRIMEROS ANOS

SFOH® Pagod SALDO IMNICLAL | VALOR CLUOTAS | CaPIMal | INMERESES | SalLDor Fillal
Prestama 15 000 000 |
1 15 000 Q00 538 7S50 175513 452 236 14 251 250
2 14 361 250 638 750 176 602 462 148 13.722 500
3 13722 500 538 TS50 176 690 452 061 13 083 750
-2 13. 083 TS50 G338 TS50 1TE.TTE 451 974 12 445 000
& 12 445 000 G338 T50 176 867 451 886 11.806 250
1 =3 11 806 250 G638 TS50 176 955 451. 799 11167 500
7 11 167 500 638 750 177.043 461,712 10 528 750
a 10 528 750 538 TS50 177. 132 451 624 S F90 000
9 9. 890 000 E3& THO 177221 451 537 9 2517 .250
10 9 251.250 638 T50 177 309 451 450 8612 500
11 & 5612 500 G3& T50 177398 451 363 T 973.T50
12 7 973 750 538 TE0 A7TT ABT ABY 275 ¥ 335 000 |
| Total | 7.665 000 | 2 123.994 5.541.066 | 7 335 ooo |
13 T.335 000 322 569 17T.57T5 451 188 T 012 431
14 7012 431 2T 560 177.664 451,101 & 580 853
15 & 559 8563 322 569 ATT.T53 451 014 B 36T 294
16 & 36T 294 322 569 177.842 460 927 & Qs T2E
17 5 044 725 322 569 177931 460 839 5. 722 156
= 18 5. T22 156 322 5649 178 020 450 752 5 3949 588
19 5. 399 588 322 5649 178 109 450 665 S 077 019
20 5. 077 019 322 559 17T8. 193 450.573 4.T54 450
21 4 754 450 322 569 178287 450 491 4.431 881
22 4 431.881 322 5609 178, 376 A50. 404 4 109 313
23 4109 313 322 5659 178 465 450317 3.786 . Tad4
24 3 TaE Ta4 322 569 178 554 450 230 F 464 1TE |
I Toal | 3 aro.a25 | 2 136 773 | 5 525 505 | 3. 464 175 |
25 3 464 175 162 897 178 6 450 143 3 301 278 |
26 3.301 278 162 397 178.733 460 056 3138381
27 3. 138.381 162 39T 173 822 459 965 2 975 483
23 2. 975 483 162 897 178 912 459 882 2. 812 586
29 2 812 586 162 897 179 001 4549 795 2 549 6589
= 30 2. 6549 689 162 39T 179 091 459 703 2486 T2
31 2 486 .T32 162 897 179 180 459 621 2 323 834
32 2 323 894 162 897 179 270 459 534 2160 297
33 2 160 997 162 897 179 359 459 447 1,998 100
34 1.925. 100 162 897 179 449 459 360 1.835 203
35 1.835 203 162 897 179 539 459 273 1.672 306
36 1. 672 306 162 897 179 629 459 186 1.509 408
| Total | 1954 TET | 2 149 629 | 5 515 973 | 1509 408
37 1509 408 82 263 179 718 459 100 1427 145
38 1427 145 82 263 179 808 459 013 1. 344 882
32 1.344 882 82 263 179 898 458 926 1.262 612
40 1262 619 82 263 179 988 458 839 1. 180 356
41 1.180 356 82 263 180 078 458 752 1.028 093
a 42 1,098 093 82 263 180 168 458 GB6 1015 830
43 1.015 830 82 263 180 258 458 579 933 567
44 933 567 32 263 180 348 453 432 851.304
45 851.304 82 263 180 432 458 406 769 041
46 759 041 32 263 180 5292 453 319 686 777
iy 686 777 82 263 180 612 458 232 504 514
48 604 514 52 263 180 702 455 146 522 251
| Total | 987 157 | 2 162 562 | 5 503 469 | 522 251
49 522 251 43 521 180 800 453 059 478 730
50 478 730 43 521 180 890 457 a7z 435 209
51 435 209 43 521 180 981 457 386 391 688
52 391 688 43 521 181 071 457 799 348 167
53 348 167 43 521 181 162 457 712 304 646
5 54 304 545 43 521 181 252 457 626 261 125
55 261 125 43 521 181 343 457 539 217 604
56 217 604 43 521 181 433 457 453 174 084
57 174084 43 521 181 524 457 366 130 563
58 130 563 43 521 181 615 457 280 87 042
59 87 042 43 521 181 . 706 457 123 43 521
50 43 521 43 521 181 797 415 256 -0
| Total | 522 252 | 2 175 573 | 5449 142 | -0
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5.2. COSTOS*

5.2.1 Costos fijos: Son los costos que permanecen constantes en su magnitud,
durante un ciclo contable, independientemente de los cambios en el nivel de
produccién. Se incurre en ellos produzca o no la empresa. Un ejemplo de ellos es
el salario del gerente, se debera pagar independientemente del volumen de
produccién de la empresa.

Cuadro 95. Total de costos y gastos fijos del proyecto (primer afio)

TOTAL DE COSTOS Y GASTOS FIJOS DEL PROYECTO
Primer aro (2011}

Costos de produccion

Mano de obra directa 38.272.223,52

Costos generales de fabricacion 13.984.444, 50

Costos servicios produccion 33.683.138.00
Total costos de produccion 85.939.806,02

Gastos de administracion y ventas

Sueldos y prestaciones 133.388.726,40

Otros gastos administrativos 33.968.715,00
Total de gastos Admon. ¥ ventas 167.357.441,40
TOTALCOSTOS Y GASTOS FIJOS 253.297.247 42

5.2.2. Costos variables® Son los costos que estan en funcién del volumen de la
produccion y de las ventas, o sea, varian en forma proporcional a las fluctuaciones
de la produccién de un periodo, entre estos tenemos: Materiales directos y/o
materia prima consumida, fuerza motriz, depreciaciones de bienes de uso por
rendimientos, impuesto a las transacciones, comisiones sobre ventas, etc.

*' Universidad Nacional Abierta y a distancia UNAD, Evaluacién de proyectos, Escuela de ciencias

administrativas, econdmicas, contables y de negocios, Autora, LUZ MARINA DAVILA COA Administradora de
Empresas Especialista en Pedagogia del Desarrollo del Aprendizaje Auténomo, Bogoté D.C., 2009
*?Funes Orellana, “Contabilidad de Costos”, editorial Santillana, Espafia, 2007.
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Cuadro 96. Total de costos y gastos variables del proyecto

TOTAL DE COSTOS Y GASTOS VARIABLES DEL PROYECTO
Primer ano

Costos de produccion

MMateriales directos 37.609.596,00
Materiales indirectos 110.777.450,00
Total costos variables 148.387.046,00

Gastos de administracion y ventas

CZomisiones sobre venta y recaudo 9.231.120,00

Otros gastos 343.388,00
Total de gastos Admon. ¥ ventas 9.574.508,00
TOTAL COSTOS Y GASTOS VARIABLES | 157.961.554,00

5.2.3 Costos totales unitarios por presentacion del producto

Cuadro 97. Total costos unitarios por presentacion del producto

Costo de
PRODUCCION DIFERIDA POR Costo de UMA ..
PRESEMTACIOMN/UNIDADES Presentacion pmduccm"_pm
presentacion
Presentacion 50 mil 62160 1.322 82.146.030
Presentacion 100 ml 62160 2.543 164.292.160
Presentacion 150 ml 29000 3.965 114.972.795
FPresentacidn 200 ml 9 365 5.286 49 504,378
TOTAL PRODUCCIOMN 162.685 TOTAL 410.915.413

5.2.4 Precio de venta

5.2.4.1. Precio promedio de la competencia. Como resultado del trabajo de
campo aplicado a las fuentes de informacion primaria a través de las encuestas, y
el analisis realizado en el estudio de mercado se determinaron los siguientes
precios promedios para las presentaciones del producto Aceite Capilar OIL
MAGIC”.
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Cuadro 98. Precios promedios de la competencia™

Precios promedios de la competencia
Presentacion Valor entre Promedio
a 30 ml S000 10000 7500
b. 100 ml 10000 15000 12500
c. 150 ml 15000 20000 17500
d. 200 ml 20000 25000 22500

5.2.4.2 Fijacién del precio: Consideraciones para fijar el precio:

Base del precio los costos (% de ganancia)

Demanda potencial y condiciones econdmicas del pais.

Reaccién de la competencia (competidores fuertes)

Comportamiento del revendedor (ganancia del intermediario)

La estrategia del mercado (ganar mercado, introducir en el mercado,
permanecer en el mercado, igualar precio a la competencia, etc).

e Control de precios del gobierno (canasta béasica)

Cuadro 99. Sintesis fijacion del precio por unidad del producto

MARGEN DE RENTABILIDAD
Precio = Costo del producto / (1)- (Margen de Rentabilidad)
Margen de rentabilidad =60% =0,60

Preciopor | Precio sugerido al
PRESENTACION | Costo del producto Constante , i
presentacion Publico
Presentacion 50 ml 1.322 0,40 3.304 4,625
Presentacion 100 mi 2.643 0,40 f.608 9,251
Presentacion 150 ml 3.965 0,40 9.911 13.876
Presentacion 200 mi 5.286 0,40 13.215 18.501

>3 por acuerdo con los administradores, regentes de farmacia, jefes de comprasy vendedores de los
establecimientos no se publican los nombres de los productos con sus precios, se toma la media.
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5.3 PROYECCIONES FINANCIERAS

5.3.1 Ingresos proyectados.

Cuadro 100. Ingresos proyectados a cinco afios

aiio | DETaLLE |—PRESENTACIONES DEL PRODUCTO EN MILILITROS (ml) COTALES
50 100 150 200
UNIDADES 62.160 62.160 29.000 9.365 162.685
2011 |uTROS 3.108 6.216 4.350 1.873 15.547
VALOR 205.365.200| 410.730.400| 287.431.988| 123.760.946| 1.027.288.534
UNIDADES 62.472 62.472 29.145 9.412 163.501
2012 |uUTROS 3.124 6.247 4372 1.882 15.625
VALOR 206.404.551 | 412.809.103| 288.886.679| 124.387.299| 1.032.487.632
UNIDADES 62.784 62.784 29.291 9.459 164.317
2013 |UTROS 3.139 6.278 4.394 1.892 15.703
VALOR 207.430.578 | 414.861.156| 290.322.720| 125.005.622| 1.037.620.075
UNIDADES 53.096 63.096 29.436 9.506 165.134
2014 |UTROS 3.155 6.310 4.415 1.901 15.781
VALOR 208.469.929 | 416.939.858| 291.777.411| 125.631.975| 1.042.819.173
UNIDADES 53.411 63.411 29,534 9,554 165.960
2015 |UTROS 3171 6.341 4.438 1.911 15.860
VALOR 209.522.606 419.045.212| 293.250.751| 126.266.358| 1.048.084.927
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5.3.2. Egresos Proyectados

Cuadro 101. Egresos proyectados a cinco afos

PRESENTACIONES DEL PRODUCTO EN MILILITROS (ml)

ANO DETALLE = — = — TOTALES
UNIDADES 62.160 62.160 29.000 9.365 162.685
2011 LITROS 3.108 6.216 4.350 1.873 15.547
VALOR 52,146,080 164.292,160]| 114,972,795 43.504.378 412.670.805
UNIDADES 62.472 62472 29.145 5.412 163.501
2012 LITROS 3.124 6.247 4.372 1.882 13.625
VALOR 82.878.931| 165.757.861| 115.998.503| 49.946.022| 414.581.318
UNIDADES 62.784 62,754 29,251 9.458 164.317
2013 LITROS 3.139 6.278 4,354 1.892 15.703
VALOR 83.324.516| 166.649.033| 116.622.151| 50.214.549 416.810.250
UNIDADES 63.096 63.096 23436 9.300 165.134
2014 LITROS 3.155 6.310 4415 1.301 15.781
VALOR 83.706.447) 167.412.8%4| 117.156.707| 50.444.715 418.720.763
UNIDADES 63.411 63.411 29.584 9.554 156.407
2015 LITROS 3.171 6.341 4438 1.911 15.860
VALOR 84.152.033| 168.304.085| 117.780.355| 50.713.242|  420.943.695
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5.4 ESTADOS FINANCIEROS>*

5.4.1 Flujo de caja proyectado: segun la metodologia de la UNAD para la
evaluacion de proyectos, version 2009, protocolo fondo emprender.

Cuadro 102. Flujo de caja proyectado a cinco afios

AND
CONCEPTO
1 2 ! 4 5
Ingresos por Ventas § 1.027.288.534 |5 1.032487632|5 1.037.620.075 |5 1.042.819.173 |5 1.048.084.927

Ingresos por recaudos periodo
anterior

Total ingresos porventas| § 1.027.288.534| § 1.032487.632|§ 1.037.620.075[§ 1.042819.173 |5 1.048.084.927
Egresos operacionales

Costos de produccion 235.889.192 |5 243.263.510|5  235.014369 (5 26515114315 273.690.630
Costos administrativos 5 184.964.247|5 192316.391|5 199.960.775|5  207.909.016| S 216.173.191
Gastos de Ventas 5 9.262320(5  9.630488|5  10013.290(S  10411.308|5 10.825.148

AT

(| Total Costos Operacionales| S 430.115.719 |3 458.866.398| S 476.909.035 |5  495.673.377|% 515.188.293

Utilidad Operacional § 597172814\ 973621234|S  SAD.7ILO40|S  47.145.796 |5 532.896.634
Menos Impuestos S 197.067.029|S  189.295.007|%  185.034.643 |5  180.538.113 |5 175.855.889
Utilidad Neta S AD005.786 |5 384.326.207|S 3756763975 36A.587.683|S  357.040.745
M5 Depreciacion S R052296|S  6.052.296(5 60522965 6052296 6.052.296

Mas Amortizacion de Diferidos |5 4.748.173|5 47481755 47481755 4748.175|5 4748175

Flujo Neto de S 410906.256|5 395.126.697|S 386476.868 (S  377.388.154 |8 367.841.215
Operacidn sin Financiamiento

33,0% Impuesto de renta

5.4.2 Estado de resultados proyectado. Es un estado financiero complementario
y anexo al Balance General, el cual refleja detallada y ordenadamente el resultado
del ejercicio. Estd compuesto por las cuentas de ingresos y las cuentas de gastos

> Universidad Nacional Abierta y a distancia UNAD, Evaluacién de proyectos, Escuela de ciencias
administrativas, econdmicas, contables y de negocios, Autora, LUZ MARINA DAVILA COA Administradora de
Empresas Especialista en Pedagogia del Desarrollo del Aprendizaje Auténomo, Bogot4 D.C., 2009
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o costos. El estado de pérdida y ganancias se obtiene al determinar cuanto fueron
las ventas de la empresa, cuanto costaron los productos que vendieron, cuantos
fueron los gastos de administracion y financieros y finalmente cual es la utilidad o
pérdida.

Cuadro 103. Estado de resultados proyectado a cinco afios

ACEITE CAPILAR OILMAGICLTDA
ESTADO DE RESULTADOS
1 DEENERO AL 31 DE DICIEMBRE DE 2010

DETALLE 0 012 013 014 2015

Ventas 102728853 1032487632  L0%762005  LO42815073  LO4B.0B4.52J
Costode Produccion (PresupuestoProd,) 5 412670805 414581318 41681050 418720763 420.549.6%5

Utilidad Bruta en Ventas S GUEITTHIS B17906314(% 620809815|5 624098410(5 627.135.2%2

Gastos de Administracion (Flujo Inver) 5 184964247 5 203972607 5 211883232 5 220110283 5 228666415
Gastos de Ventas [Flujo v, S 9230 5 583La65 5 10015579 5 10414555 5 10.830.305

R

TOTALGASTOS OPERACIONALES IM26567(5 3AMITL)S 220L898811|5 B0SBA7|S 239496700

Utilidad Operacional O A039L162(5 AM302142(5 BBILLOL|S SIS 3876851
Gastos Financieros § 10838200 & S3MLASR S TSRS S SA60348 5 28616
Utilidad Antes de Impuestos S A09352960(5 BA960.G84(% 3913448895 38011282(5  3MAT58E7
Provision para Impuestos S 19349041 § 186212326 § 18153781 5 IMTHRAST § 174878203
UTILIDAD NETA § AUG0RLST(S NBMB3(S  NL807.067|5  9.356626|5 209,797,664
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5.4.3 Balance General

Cuadro 104. Balance general primer afio

ACEITE CAPILAR OIL MAGIC LTDA
BALANCE GENERAL INICIAL
1 DE JULIO DE 2,010

10.909.154

38.112.970

45.398.370

94.420.494

ACTIVO
ACTIVO CORRIENTE
Caja ] 1.800.000
Bancos 5 5.000.000
Inventarios s 4.109.154
Total Activo Corriente
ACTIVOS FlIOS
Muebles y Enseres 5 3.715.000
vVehiculos 5 15.000.000
Maguinaria y Equipo 5 15.623.000
Equipo de oficina 5 3.774.970
Total Activos Fijos
ACTIVOS DIFERIDOS
Gastos Preoperativos 5 23.740.873
Gastos financieros 5 21.657.497
Total Activo diferido
TOTAL ACTIVOS
PASIVO
Pasivo a Corto y mediano Plazo
Prestamas por Pagar 5 15.000.000
Prestama financiero 5 43.229.203
Servicios financieros por pagar 5 7.371.813
Total Pasivo
PATRIMONIO
Capital ] 28.819.470

Total patrimonio
TOTAL PASIVO MAS PATRIMONIO

65.601.024

28.819.470

94.420.454
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

En esta parte del proyecto se evaluaran los siguientes conceptos: Punto de
equilibrio, impacto social, impacto ambiental y evaluacién financiera.

6.1 PUNTO DE EQUILIBRIO (Primer afio)

Cuadro 105. Punto de equilibrio para una produccion de 15.547
litros anuales de aceite capilar

COsSTO COSTO FIIO COSTO VARIABLE
Costo de Produccion
Mano de Obra directa = I5.272.224a
Mano de obra indirecta = -
Materiales directos 5 37.609.595
Materiales indirectos 5 110.777.450
Depreciacion = 1.562.300
Servicios 5 A5 . 807.583
Mantenimento = 1.860.000
Subtotal| S 3.422_ 300 s 232 4656.852
Gastos de Administracion
Sueldos v praestaciones = 142.619.846
Otros gastos = GZ2.998.031
Preoperativos = A.FAS.17S
Depreciacion = 1.A58.796
Subtotal| S 211.824.848
Gastos de Ventas
Sueldos v prestaciones = -
Depreciacion = 3.031.200
Subtotal| S 3.031.200
TOTAL| S 218.278._348 = 232 _ 466.852
COSTOS TOTALES S 450.745.200
b= 20.629.4451
= 5.315 1.4929 = . 5286
COSTOS FlJOs 2185.278.348
4. 8285,.65
MNUMERO DE UND. P.E. A4 GEFF|Punto de equilibrio
S 2852.119.a87
MUMERO DE UNIDADES 162685 |F'FCldI._JCC'I(fIr‘|
FPRECIO POR UNIDAD S 5.315 |
COSTO WARIABLE UNITARIO = 1.2, 949 |
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Figura 13: Punto de equilibrio para aceite OIL MAGIC segln valores, para
162685 unidades y 15547 Litros de produccién al afio.

PUNTO DE EQUILIBRIO PARA UNA PRODUCCION
DE 162.685 UNIDADES, Periodo Inicial

15.547,00 Litros = 162,685 Unidades

2.000.000.000

5.105,18 Litros] /
/ Unidades 53.421

2 1.500.000.000 N / Costo ﬁ'jo_ 86.084.665 S ——
3 /  Costo Variable 76.335.321 D v
= Costo Total 162.419.986 i )
E ...‘ - COSTOS VARIABLES
1.000.000.000 ?:;/ : —B— COSTOS FLOS
¢ —4— UNIDADES
500.000.000 5
VARIABLE Valor
- - - INGRESO TOTAL | $ 1.030.818.544
COSTO TOTAL $ 494.623.752
4 b e COSTO VARIABLE s 232.466.852
Cantidad de COSTO F1JO S 262.156.899
upidades 162685 UNIDADES 162.685,00
COSTOS INGRESO
UNIDADES | COSTOS FIIOS VARIABLES COS5TO TOTAL TOTAL
$ 262.156.899 - | $ 262.156.899 -
162.685 | $ 262.156.899 232.466.852| $ 494.623.752 | 1.030.818.544
163.501 | $ 262.156.899 233.633.149| $ 495.790.048 | 1.036.035.507
164.317 | $ 262.156.899 234.799.445| § 496.956.345 | 1.041.185.587
165.134 | $ 262.156.899 235.965.742| £ 498.122.642 | 1.046.402.550
165.960 | § 262.156.899 237.146.991| $ 499.303.891 1.051.686.398

6.2 IMPACTO SOCIAL

Desarrollo social: La creacion de la empresa productora de aceite capilar Oil
Magic Ltda., del municipio del Socorro, beneficiara en primer lugar a los
vendedores de la mano de res de la regién, teniendo en cuenta que se aumentara
la demanda de este producto, fortaleciendo el gremio. Ademas generard empleos
directos e indirectos, activando la economia del Municipio, mejorando la calidad de
vida de las personas involucradas en el proyecto, y ofreciendo un producto de
calidad para todos los consumidores.

La nueva empresa, introducira al mercado un producto nuevo e innovador, que
contribuird en el mejoramiento de la salud de los habitantes del Socorro y San Gil,
por ser un producto completo para el cuidado del cuero cabelludo, que ayuda a
fortalecer y a generar mas cabello a las personas que lo usan y a eliminar
enfermedades capilares como la caspa y la seborrea. Para lanzar este producto la
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nueva empresa tendrd que realizar una labor de mercadeo que impacte,
permitiendo ganarse la credibilidad de la comunidad comunera y guanentina.

Generacion de empleo. La empresa productora de aceite capilar Oil Magic Ltda.,
Servirh como alternativa para disminuir el problema del desempleo que existe en
el Municipio, y mejorar el nivel de ingresos de sus inversionistas, ademas de
satisfacer a los consumidores, con un producto de calidad y con resultados
favorables. La creacion de la nueva empresa generard la contratacion de nueve
(9) empleos directos (Gerente, Director técnico, Coordinador de Ventas y
Mercadeo, secretaria auxiliar contable, mercaderistas, operarios y servicios
generales), y un (1) empleo indirecto (Contador externo). Por lo anterior, La
puesta en marcha de la empresa Oil Magic Ltda., generara un impacto social
positivo para el Municipio del Socorro, convirtiéndose en un motor de desarrollo
econdémico y social a nivel local y regional.

6.3 IMPACTO AMBIENTAL

El impacto ambiental para la creacion de la Empresa Productora de aceite capilar
OIL MAGIC en el municipio del socorro, centra su atencion en los efectos
negativos y positivos que puede llegar a tener la empresa sobre el medio ambiente
humano y natural, es lograr administrar los recursos sin destruirlos.

La produccion del aceite capilar, genera efectos contaminantes como residuos
liguidos, sdlidos, olores, emisiones atmosféricas por tanto se tomara medidas de
control que disminuyan el impacto, teniendo una produccibn mas limpia,
implantando nuevas técnicas, optimizando procesos y buscando programas que
contribuyan a la disminucién de la contaminacién del medio ambiente.

Emisiones atmosféricas: Para minimizar el impacto ambiental atmosférico del
proyecto se debe dar cumplimiento al Decreto 948 de 1985. En la extraccién del
aceite de mano de res, se produce una alta gama de de emisiones atmosféricas.
Para mitigar los dafios ocasionados se podran tomar medidas como la adquisicion
de una campana extractora. Los vehiculos para transportar la materia prima y
productos terminados, deben cumplir con las normas de la revisibn tecno
mecanica y emision de gases.

Ruido: En la Resolucion 8321 de 1983 emanada por el Ministerio de Salud, por la
cual se dictan normas sobre Proteccidén y conservacion de la Audicion de la Salud
y el bienestar de las personas, por causa de la produccion y emision de ruidos;
gueda establecido que estas emisiones han dado origen a enfermedades auditivas
y efectos nocivos que alteran la salud de la poblacién expuesta, afectando el
equilibrio del ecosistema, perturbando la paz publica y violando el derecho de la
personas de disfrutar de un ambiente sano. Por lo tanto y considerando que La
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Empresa Productora de aceite capilar, mediante su proceso productivo emite
ruidos ocasionados por vehiculos, motos, herramientas, personal que labora en la
planta y todas aquellas actividades relacionados con el ejercicio del negocio; se
compromete a dar cumplimiento con el articulo 17 y 18 en la Resolucién 8321 de
1983, para prevenir y controlar las molestias, las alteraciones y las perdidas
auditivas ocasionadas en la poblacién por la emision de ruido, llevando a cabo las
siguientes medidas preventivas que puedan evitar afectar la salud mental de los
empleados y comunidad en general.

La maquinaria a utilizar para la produccion del aceite capilar sera la adecuada, con
el mas bajo nivel de sonido. Se controlara que los vehiculos que ingresen a la
zona de parqueo estén mecanicamente revisados y con los respectivos
certificados en su funcionamiento, que cumplan con los niveles maximos
permisibles.

El personal encargado de areas de alto impacto de ruido, sera dotado de
protectores que aislen, con reglamentos especiales para que este personal no
sobrepase los niveles de tiempo permitidos.

Cuadro 106. Nivel de presién sonorade dB (A)

Periodo diurno Periodo nocturno
Zonas receptoras
9:01 AM a 7:00 PM 7:01 AM a 9:00 PM
Zona | residencial 50
Zona Il comercial 65
Zona lll industrial 70 75
Zona IV de tranquilidad 45 45

Cuadro 107. Niveles maximos de ruido permisibles para vehiculos

TIPO DE VEHICULO NIVEL SONOR dB (A)
Menos de 12 Toneladas 83
De 2 a 5 Toneladas 85
Mas de 5 Toneladas 92
Motocicletas 86
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Cuadro 108. Valores limites permisibles para ruido continuo o intermitente

8 horas ="u]
& horas L=
2.5 horas =11
3 horas ar
2 horas 100
1 horas v 30 minuto=s 102
1 horas " 105
30 minutos 110
15 minutos o Mmenos 115

Visual: El Congreso de Colombia, segin Ley 140 del 23 de Junio de 1994,
decreta la norma por la cual se reglamenta la publicidad exterior visual en el
territorio Nacional. “La cual tiene por objeto mejorar la calidad de vida de los
habitantes del pais, mediante la descontaminacion visual y del paisaje, la
proteccion del espacio publico y de la integridad del medio ambiente, la seguridad
vial y la simplificacion de la actuaciéon administrativa en relacién con la Publicidad
exterior Visual’. Se entiende por Publicidad Exterior Visual, el medio masivo de
comunicacion destinado a informar o llamar la atencién del publico a través de
elementos visuales como leyendas, inscripciones, dibujos, fotografias, signos o
similares, visibles desde las vias de uso o dominio publico, bien sean peatones o
vehiculares, terrestres, fluviales, maritimas o aéreas. °> “Sin embargo, podra
colocarse Publicidad Exterior Visual en los recintos destinados a la presentacion
de espectaculos publicos, en los paraderos de los vehiculos de transporte publico
y demas elementos de amoblamiento urbano, en las condiciones que determinen
las autoridades que ejerzan el control y la vigilancia de estas actividades”.

La empresa productora del aceite capilar, contara con dos vallas publicitarias con
el nombre de la empresa, ubicadas en los paraderos de los vehiculos de servicio
publico, cumpliendo los requerimientos de la ley 140 del 23 de junio de 1994., sin
ocupar espacios que no sean permitidos por la autoridad, siendo leales con la
competencia. Ademas la instalacion de la publicidad de la empresa se cefiira
segun lo estipulado en el articulo 3 de la ley 140 del 23 de Junio de 1994,

* Ley 140 del 23 de junio de 1994, Congreso de la reptblica de Colombia, diario oficial 41406 de junio de
1994, reglamenta publicidad exterior visual, consulta octubre 10, disponible en : http://sigob.cartagena.
gov.co:81/ArchivoNormatividad/Ley%20140%20de%201994%5B1%5D.pdf
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Vertimientos: Decreto 1594 de 1984 de Usos del agua y residuos liquidos, se
entendera por tal las aguas superficiales, subterrdneas, marinas y estearinas,
incluidas las aguas servidas. La ley 99/93, faculta a las Corporaciones Autonomas
Regionales para ejecutar proyectos de tratamiento de aguas residuales
municipales coordinadamente con los entes territoriales, colocandolas en posicion
de juez y parte a la luz de sus funciones de control y vigilancia.

La empresa Oil Magic Ltda., con sus actividades humanas e industriales genera
residuos de origen domésticos, (excretas, aguas jabonosas, desechos sélidos,
etc.), residuos liquidos industriales, y aguas lluvias, que ordinariamente se
evacuan por via de las redes de alcantarilado convencionales, siendo
descargadas finalmente en un curso de agua, el cual se encarga de alejarla de la
comunidad. El efecto negativo que ocasiona la empresa, con los residuos del
lavado del la mano de la res, el aseo de la planta fisica de la empresa, el uso de
bafios, lavamanos, lavado de enseres y demas elementos que en el proceso de
limpieza, ocasionan residuos de agua se pueden prevenir tomando medidas que
mitiguen, compensen, minimicen el efecto como son:

- Utilizar sistemas de alcantarillado con tuberia adecuada que resistan su
caudal, cuando en época de invierno hay saturacion de aguas lluvias y no hay
capacidad suficiente para que fluyan.

- Solicitar el permiso de vertimientos que lo expide la CAS en el Municipio de
Socorro.

- Utilizar detergentes, jabones, biodegradables que minimicen la contaminacion
del rio, desembocadura de residuos del alcantarillado del Municipio de Socorro.

- No utilizar desinfectantes que contengan cloro

- Hacer uso racional del agua, utilizando temporizadores en las griferias de los
lavamanos, tanques ahorradores de sanitarios.

- Optimizacién y adecuacién del sistema de tratamiento de aguas residuales
generadas en la Empresa.

Residuos soélidos: El Decreto 1713 de agosto 6 de 2002, modificado por el
decreto nacional 838 de 2005 "Por el cual se reglamenta la Ley 142 de 1994, la
Ley 632 de 2000 y la Ley 689 de 2001, en relacién con la prestacion del servicio
publico de aseo, y el decreto Ley 2811 de 1974 y la Ley 99 de 1993 en relacion
con la Gestion Integral de Residuos Sélidos".

La empresa Oil Magic Ltda, para el manejo de los residuos sélidos, pondra en
practica el sistema de reciclaje. Materiales como papel, vidrio, plastico, se
recogera para obtener un beneficio econdmico y a la vez se esta beneficiando el
medio ambiente ya que no tendr4d una disposicion final que ocasione
contaminacioén. Los residuos organicos como los huesos de mano de res, tendran
un destino final que se realizard en la recoleccion de basura organica del
municipio del Socorro, segun convenio de recoleccion.
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La empresa Oil Magic Ltda, pondrd en practica acciones, que mitiguen.
Contrarresten, prevengan, minimicen los efectos de contaminacion:

- Cumplir con la normatividad ambiental vigente y ser socialmente responsable
frente a los recursos naturales y su relacion con el hombre

- Aplicaciéon del método de reciclaje de acuerdo a las necesidades de la
empresa, dirigido no solo a la conservacion y proteccion de los recursos
naturales, sino también a establecer un proceso adecuado y funcional de
saneamiento ambiental.

- Coordinacion y seguimiento a la Empresa de Aseo para la recoleccién, en
recipientes de acuerdo al tipo de residuo, sin que se hagan acumulaciones que
produzcan contaminacion.

- Los residuos sélidos generados por el producto del cargue y descargue de
insumos y mercancia de la empresa, deben ser recogidos por personal de
servicios generales de la empresa inmediatamente se ocasiones.

La empresa productora de aceite capilar, es responsable del manejo de los
residuos sélidos que se generen, de acuerdo a como lo ordena el decreto 1713 de
2002, Compromiso de responsabilidad con el planeta. Ademas la empresa se
compromete a hacer entrega de basuras de acuerdo a los horarios establecidos,
no permitird que se evacuen en lugares cercanos a la empresa generando focos
de infeccidn que perjudiquen a los seres vivos y ocasione la proliferacion de
insectos, roedores, propagando enfermedades infectas contagiosas de origen
respiratorio y viral.

Suministro de aguas: El Congreso de la Republica de Colombia, reglamenta a
través de la ley 373 de 1997, el decreto 1594 de 1984 sobre uso de agua y
residuos liquidos. La empresa productora de aceite capilar, se acoge a la
normatividad y se compromete a contribuir con la recompensar el medio ambiente
y el cuidado del agua, tomando medias en cuanto a su uso, mediante programas
de ahorro y auxilios econémicos para la reforestacion y limpieza de los rios del
Municipio.

La empresa de Servicios Publicos del Socorro abastece de agua potable, a toda la
zona urbana del municipio, beneficiandose de este servicio la empresa productora
de aceite capilar, por encontrarse ubicada en la zona industrial.

La planta de tratamiento de agua del Municipio de Socorro da cumplimiento al
decreto 1575 en cuanto a los requerimientos del agua que suministra al municipio,
con resultados de analisis fisico quimico, siendo el agua apta para el consumo
humano.
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La empresa Oil Magic Ltda., como empresa y beneficiaria de los servicios publicos
domiciliarios de agua y alcantarillado pagard la matriculas que se exigen por
obtener este servicio, ademéas de acuerdo a sus tarifas y tipo de empresa pagara
lo que por consumo se genere de las actividades de la empresa. Ademas, la
empresa Oil Magic Ltda., tendra un uso responsable y eficiente del este recurso
tan preciado, internamente realizara campafias de ahorro y uso eficiente del agua.

6.4. EVALUACION FINANCIERA

La evaluacidn financiera juega un papel fundamental en el proceso decisorio de un
proyecto porque permite analizar la rentabilidad financiera del mismo. Ademas, es
una herramienta Gtil para el andlisis de estrategias de recuperacion de costos y de
financiamiento, para el establecimiento de tarifas y subsidios, y para el andlisis de
la sostenibilidad financiera.

Se analizaran los siguientes métodos de comprobacion:

» Valor presente neto VPN. Consiste en traer el flujo de caja del proyecto
(Ingresos y Egresos) al punto cero

» Tasa interna de retorno o tasa interna de rentabilidad (TIR), esta definida
como la tasa de interés con la cual el valor actual neto o valor presente neto
(VAN o VPN) es igual a cero. Es un indicador de la rentabilidad de un proyecto,
a mayor TIR, mayor rentabilidad.

= Periodo o tiempo de recuperaciéon de la inversion TRI: El principio en que
se basa este método es que, en tanto mas corto sea el plazo de recuperaciéon y
mayor la duracién del proyecto, mayor sera el beneficio que se obtenga.
ElI TRI tiene como objetivo determinar el nimero de afios en que se recupera
la inversibn, mediante la resta sucesiva de los flujos netos anuales
descontados del monto de la inversion, hasta el punto en que se iguala o
sobrepasa dicha inversiéon

Férmula para calcular el periodo de recuperacion: Periodo de recuperacion
= Inversion inicial / Utilidad anual promedio (sin Depreciacion)

= Analisis de razones financieras: La razon financiera se define como la
relacibn numérica entre dos cuentas o grupos de cuentas del balance general o
del estado de resultados, o la combinacién de ambos estados financieros, para
dar como resultado el cociente o producto absoluto, que se interpreta de
acuerdo a los siguientes criterios:
1. Las razones de liquidez: conservan la denominacion del numerador
cuando ambos términos de la razon son de igual denominacion.
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2. Las razones de eficiencia: siempre seran en veces, cuando los términos
de la razon (numerador y denominador) son iguales y conservan la
denominacion del numerador cuando se trate de eficiencia en los
periodos.

3. Las razones de eficacia: siempre seran en pesos, esto es predomina la
denominacion del numerador.

4. Las razones de productividad: serdn en veces cuando los términos de la
razon (numerador y denominador) son iguales.

5. Las razones de endeudamiento: seran en veces.

6.4.1 Valor presente neto (V.P.N.) se calculo con base al Flujo Neto de Cajay a
una tasa de descuento equivalente a la tasa TES vy el Factor de Riesgo.

Cuadro 109. VPN con financiamiento

V.P.N. CON FINANCIAMIENTO
V.P.N. = VALOR PRESENTE NETO
F =P (1+i)n
V.P.N. CON FINANCIAMIENTO

Concepto ANOS
1 2 3 4 5
Flujo Financiero 5 383.504.053 |5 368.358.054 | 5 360.513.669 |5 352.021.070 |5 524.326.737
= 15,46% 1,154567594
n= #DE ANOS

con Financiamiento

Potencia = 1,154567634 1,333026561 1,539069403 1,776953812 2,051620392
S5 332182466 |5 278.332.119 |5 234,241,333 (5 198.103.000 |5 255.567.131

Valor presente de egresos
5 -129.259.304
5 1.296.406.043 V.P.N. = $ 1.167.146.245

LUEGO EL PROYECTO ES VIABLE PORQUE EL VALOR PRESENTE NETO ES POSITIVO

TASA MINIMA DE RENDIMIENTO COMN FINAMNCIAMIENTO

6.4.2 Tasa de interés retorno TIR. La TIR evallGa el proyecto en funciéon de una
Gnica tasa de rendimiento por periodo en el cual el total de los beneficios
actualizados son iguales a los desembolsos en moneda actual.
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Cuadro 110. TIR con financiamiento

TIR CON FINANCIAMIENTO

TIR = TASA DE INTERES REPRESENTATIVA

MNEGATIVO
anos 1 2 3 4 5
F= 5 383.504.053 [ 5  368.358.054 |5 360.513.669 |5  352.021.070 524.326.737
i= 30% 1.3
n= #DE ANOS
Potencia = 1,3 1,69 2,197 2,8561 371233
5 295.003.117 (5  217.963.346 |5  164.093.614 |5  123.252.362 141.216.435
Valor presente de egresos
] -129.259.804
s 941.528.873
V.PN. = 3 812.265.069
POSITIVO
anos 1 2 3 4 5
F= S 383.504.053 5  368.358.054 |5 360.513.669 |5  352.021.070 524.326.737
i= 29% 1,29
n= #DE ANOS
Potencia = 1,29 1,6641 2,146689 2,76922881 3,572305165
S 297.289.963 5  221.355.720 |5 167.939.403 |5  127.118.510 146.775.461

Valor presente de egresos
5 -129.259.804
5 960.479.357
V.PN. = 5 §31.219.553

6.4.3. Periodo de recuperacion. Es el periodo de tiempo en el cual se cubre el
monto total de la inversion, mediante flujos netos de efectivo calculados
anualmente.

Formula para calcular el periodo de recuperacion:

Periodo de recuperacion = Inversioninicial / Utilidad anual  promedio

(sin Depreciacion).
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Cuadro 111. Periodo de recuperacién de lainversion P.R.I

PERIODO DE RECUPERACION

P.R.I.
Inversion Inicial 48.518.750,00
Utilidad anual 216.062.537,41

0,22455883 Razon

Férmula para calcular el periodo de recuperacion:

Periodo de recuperacién = inversion inicial / utilidad anual promedio (sin depreciacion)

ARo
360 100 0,06237745
0,22455883 X Seis meses, 2 dias

6.4.4. Andlisis de las razones financieras. La planeacion financiera es una de
las claves para el éxito de la empresa y un buen andlisis financiero detecta la
fuerza y los puntos débiles de un negocio.

El bloque de razones financieras que se analizardn en el presente estudio de
factibilidad son las siguientes:

Cuadro 112. Razones financieras

Entre otras, las mas utilizadas:

RAZONES DE LIQUIDEZ Formulas Dato 1 Dato 2 TOTAL
Capital de trabajo Activo Corriente 10.909.154
Capital neta de trabajo Activa Carriente - Pasivo corriente 10.909.154 15.000.000 | -4.090 846
Razdn coriente Activo Carriente / Pasivo Carriente 10.909.154 15.000.000 0,73
Prueha acida {Activo corriente - cartera) / Pasiva 10.909.154 (5.601.024 017
Prueba acida {Activo corriente - Inventarios) 10.909.154 4.109.154 6.800.000
Solidez Activo total / Pasivo total 49.022.124 (5.601.024 0,75
Estabilidad Activa fijo / Pasiva a largo plazo 38.112.970 43229205 0,88
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Cuadro 112. (Continuacion)

RAZON DE ENDEUDAMIENTO Formulas Dato 1 Dato 2 TOTAL
Concentracidn a corto plazo Fasivo coriente / Pasivo Total 15.000.000 [  65.601.024 023
Mivel de endeudamiento Pasivo total / Activa total 65.601.024 | 4902214 1,34
Cabertura de intereses Ull / intereses 409.552 960 10.633.202 3778
Autonomia {laverage) Pasivo total / Patimaonio 65.601.024 | 28819470 228

RAZON DE RENTABILIDAD Formulas Dato 1 Dato 2 TOTAL

Wargen de bruto {%) Utilidad bruta / ventas netas 614.617.729 [ 1.027 268 534 0,60
Margen de Operacidn (%) Utilidad operacional / ventas netas | 420.391.162 | 1.027.235.534 0
Wargen neto de ganancia Litilidad neta / ventas netas 216.062 537 [ 1.027 268 534 0,21
Rentahilidad en razdn al capital Utilidad neta / patrimanio 216062537 26.819.470 7.50
Rentabilidad en razdn a la Inversian Utilidad neta / Activo total 216062537 944204% 229

UIl = Utilidad antes de intereses e impuestos

Aportes: El V.P.N. es tal vez el indicador mas confiable en la evaluacion
financiera del proyecto e indica la rigueza o pérdida adicional que tendria el
inversionista, frente a sus oportunidades convencionales de inversion, al invertir
sus recursos financieros en el proyecto
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

7.1 CONCLUSIONES

La posibilidad real de penetracién del producto en el mercado local es favorable,
por una parte se pudo determinar la disposicién de compra para el nuevo producto
en relacion con los demas existentes en el mercado en un 74% de los
consumidores finales, y un 79% de los establecimientos comerciales conformados
por los droguerias, salones de belleza y tiendas naturistas, quienes estan
dispuestos a distribuir el producto en las cantidades que la demanda lo requiera.

En relacion con los productos altamente sustitutos al del proyecto, se pudo
analizar la existencia de una demanda saturada, lo cual no significa que no se
pueda ingresar al mercado con el nuevo producto; aunque matematicamente la
demanda sea saturada, la intencion de compra del aceite Oil Magic, por parte del
consumidor final determina la insatisfaccién actual. Ademas este nuevo producto,
tiene elementos diferenciadores en comparacion con los demas, que con una
excelente planeacion estratégica en mercadotecnia, seguramente puede tomar
alta participacion en el mercado.

El sitio optimo de localizacién de la planta productora de aceite capilar, es en el
casco urbano del Municipio de Socorro, sector industrial, y tiene la facilidad de
acceso de la materia prima que viene de las diferentes plantas de sacrifico animal
de éste y otros municipios aledafios; posee excelente acceso vehicular e
infraestructura fisica econdmica para arriendo y adecuada a los requerimientos de
la fabrica.

La ingenieria del proyecto no tiene restricciones de indole técnico debido a que se
denomina la tecnologia de produccion del aceite capilar y las condiciones estan
dadas para elaborar el producto.

La consecucion de materias primas para el desarrollo del proyecto no tiene
restricciones, en razon a que en el Socorro (Santander) y los municipios que
conforman su zona de influencia son de produccion ganadera, solventando asi la
materia prima para la fabricacion del aceite capilar, la cual puede ser adquirida por
la empresa sin complicacién alguna.

El andlisis financiero demostré que la inversion para instalar la empresa
productora de aceite capilar es econdmicamente rentable, porque el VPN fue
positivo, y la TIR incremental de la inversion del 30%, indice superior a la tasa
minima aceptable de rendimiento mixta esperada por los inversionistas (18,00%).
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Ademas la rentabilidad es de 2,29 es decir, por cada peso invertido en activos la
empresa obtendra una utilidad neta del $22.9%. El periodo en que se recupera
el monto total de la inversion es de 8 meses y seis dias, tiempo que beneficia a los
inversionistas del proyecto, y al crecimiento de la empresa en general

Producir 1.296 litros mensuales es un reto, pero las cifras que se exponen en el
estudio financiero, las cuales sefalan que inicialmente el proyecto es rentable, ya
sea por el capital a financiar o porque la utilidad es razonablemente atractiva.

Pero en el trabajo de campo cuando se indaga por los precios de los productos y
se toma un precio promedio y lo comparamos con el precio de produccion, incluso
en su forma bruta, vemos que podemos obtener una utilidad del 40%,
considerando que un 30% sea de utilidad fija y un 10% nos permita invertirlo en
publicidad o incentivos de ventas.

Aplicando al precio que nos da para colocarlo en los distribuidores nos permite
colocar y sugerir un precio de venta al publico que estid en el promedio de los
precios del mercado, con relacién a algunas marcas incluso esta por debajo o
igual. Este precio sugerido incluye entre un 30% y un 40% que el vendedor
distribuidor puede ganar con nuestro producto como incentivo a establecer un
nicho de mercado.

La comision que se paga al vendedor de la empresa es un incentivo mas a su
salario minimo; esta comision esta incluida en la mano de obra administrativa, ya
estd incluida en el producto.

Es importante que ya el producto tenga un valor con el cual se le paga al
distribuidor, asi no hay sorpresas de costos ni previstos, y hace mas real el calculo
del proyecto.

Como la rentabilidad del proyecto es de un 60%, pero considérese que se tiene un
precio de introduccion al mayorista que es la mitad del precio promedio de la
competencia, esto en dltimas nos da una gran ventaja de entrar en el mercado y
establecernos con un buen nicho en el municipio.

Otra ventaja que se tiene es su punto de equilibrio, que podriamos definirlo en un
33% aproximado, porque de las 162.685 unidades o presentaciones del producto,
solo con 44.677 estamos en equilibrio. Esta informaciébn se condensa en un
cuadro que permite analizar la sensibilidad de la inversién.
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Cuadro 113. Analisis de sensibilidad

DETALLES

CANTIDADES 7%

PRECIO 10%5

COSTO MP

CANTIDADES

162.685

5.580

6000

G000

PRECIO

6.315

A85.000

4540

AZ.000

INGRESO TOTAL

1L.027.288.534

267.840.000

267.840.000

288.000.000

COSTO OFPERACIOML

AI0.115.719

250.1143.673

250.143.673

258.391.911

OPERACIOMAL

A420.391.162

17.696.327

17.696.327

29.608.0829

UTILIDAD NETA

216.062.537

8.553.574

8.553.574

156.534.455

INVERSIOMNES

94 .420.494

66.409.306

66.409.306

67.765.181

CREDITO

58.229.205

26.485.780

26.485.780

26.485.780

APORTES

28.819.47F0

39.923.526

39.923.526

A1 279 401

TASA INTERES CREDITO

0, 18613

0, 18613

0, 18613

0, 18613

TIO

14%5

14%5

149%5

14%5

YPMN S F

1.091.610.651,1

3.471.914.1

3.471.914.1

28.986.406.9

VPN CF

1.167.145.245.5

825.431.5

825.431.5

27.815.895.6

WERN INW

1.249.654.644.9

14.775.546,.6

14.775.546,.6

43,455,101 .4

TIRSF

32.58

20,30

20,30

TIR CF

28,74

16,52

16,52

TIR 1MW

41,35

23,53

23,53

En materia ambiental los procesos productivos y de comercializacion no
representan gran riesgo para el ecosistema o son susceptibles de controlar.

La rentabilidad a nivel del impacto social es igualmente favorable teniendo en
cuenta la generacion de empleo directo e indirecto, se beneficia la salud del
consumidor y se beneficia la economia del municipio con el pago de impuestos.

Por lo anterior, se recomienda llevar a cabo la instalacion y puesta en marcha de
la empresa productora de aceite capilar Oil Magic, teniendo en cuenta que el
paguete tecnoldgico de este producto, es asesorado por un quimico farmacéutico,
guien garantiza al consumidor su efectividad, confiabilidad y credibilidad; ademas,
este nuevo producto ha sido probado por dos personas del municipio del Socorro,
guienes confirman los beneficios del aceite capilar plasmados en sus testimonios
anexos a este documento. En otras palabras, la propuesta empresarial es factible.

7.2 RECOMENDACIONES

= Una buena estrategia publicitaria, unos precios llamativos al consumidor, y
sobre todo se debe buscar que las ventas en el afio cumplan con la meta de
los 162.685 unidades o presentaciones del producto.

= Como es un producto que tiene una sola linea es importante crear unos nuevos
productos que permitan una mayor diversidad de las ventas y capturen la
atencion de los clientes. Hoy en dia existen muchos productos para el cuidado
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del cabello, pero el cliente siempre esta buscando productos mas naturales,
con menos quimicos, lo que se traduce en una fortaleza; pero mas adelante,
otras alternativas con otros valores agregados son una buena estrategia para
afianzar la empresa en los mercados.

Todas las ventas deberan estar precedidas de estrategias publicitarias y de
metodologias pedagdgicas educativas que sensibilice al consumidor y lo
concientice en el cuidado de la salud del cabello, y que motiven al cliente a la
adquisicion del producto.

En materia ambiental los procesos productivos y de comercializacion no
representan gran riesgo para el ecosistema o son susceptibles de controlar, es
indispensable construir unas chimeneas o campanas de extraccién tanto de
olores (gases) como humos que se generan en el proceso térmico.

La rentabilidad a nivel del impacto social es igualmente favorable teniendo en

cuenta la generacion de empleo directo e indirecto y el beneficio a la economia
del municipio.
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ANEXO A
FORMULARIOS ESTRUCTURADOS TIPO ENCUESTA

El objetivo de la presente encuesta es conocer las motivaciones de los
consumidores a la hora de comprar un producto para el cuidado del cabello, con
el fin de llevar a cabo el proyecto de la factibilidad para la produccién de un Aceite
restaurador del cuero cabelludo, en el municipio del Socorro.

Es importante que sus respuestas sean objetivas para garantizar el resultado de la
investigacion.

Variables: motivaciones, producto, necesidad, precios, consumo.

SENALE CON O UNA EQUIS (x) LA OPCION CON LA QUE MAS SE

IDENTIFICA
Género: F M
1. ¢,Su edad oscila entre:
a. De 18 a 30 anos b. De 30 a 40 afos

C. De 40 a 50 afios

2. ¢Ha presentado algunos de los siguientes problemas relacionados con su
cabello?

a. Caida de cabello b. Caspa

c. Puntas abiertas d. Resequedad

3. ¢Qué tipos de productos ha utilizado para contrarrestar la caida del
cabello?

a. Locion b. Aceite
c. Tonico d. Ampolletas
e. Mascarillas naturales f. Otros

4. ¢En qué presentaciones prefiere adquirir los productos capilares,
prevencién caida de cabello?

a. 50mi b. 100 ml
c. 150 ml d. 200 ml
5. ¢Hasta qué precio ha pagado por este tipo de productos capilares?
a. 50 ml
b. 100 ml $
c. 150 ml $
d. 200 ml $
6. ¢Coémo se entero de la presencia de los productos que evitan la caida de
cabello?
a. Recomendado b. T.V.
c.. Formula médica e. Otros
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7. ¢,Qué cantidad del producto utiliza mensualmente?
a. 50mi b. 100 ml
c. 150 ml d. 200 ml

DEMOSTRACION: Se da a conocer el aceite capilar Oil Magic, a la persona
encuestada y se presenta el testimonio de dos personas quienes han comprobado
la efectividad del Aceite restaurador del cuero cabelludo. (Anexo 1).
8. ¢Le gustaria adquirir un nuevo producto para restaurar el cuero cabelludo
y prevenir la caida de cabello obteniendo como resultado un cabello
saludable, abundante y con brillo?

Si NO
9. ¢En qué presentacion del Aceite capilar Oil Magic Compraria
mensualmente?

a. 50 ml b. 100 ml

c. 150 ml d. 200 ml

10. ¢Donde le gustaria comprar el Aceite Oil Magic?

a. Droguerias b. Tiendas Naturistas
C. Salon de Belleza f. Otros

11. ¢Cuanto estaria dispuesto a pagar por las siguientes presentaciones de
Aceite capilar Oil Magic?

a. 50 ml $
b. 100 ml $
c. 150 ml $
d. 200 ml $

GRACIAS POR SU COLABORACION
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CUESTIONARIO ESTUDIO DE MERCADOS PARA LA PRODUCCION DEL
ACEITE CAPILAR RESTAURADOR DEL CUERO CABELLUDO
(ESTABLECIMIENTOS)

ESTABLECIMIENTO:

1. ¢VENDE USTED PRODUCTOS PARA LA CAIDA DEL CABELLO EN SU
ESTABLECIMIENTO?
S NO

2. ¢:EN QUE PRESENTACIONES VENDE LOS PRODUCTOS CAPILARES EN
SU ESTABLECIMIENTO?

a. 50 ml
b. 100 ml
c. 150 ml
d. 200 ml

3. ¢QUE CANTIDAD PROMEDIO DE PRODUCTOS CAPILARES COMPRA
MENSUALMENTE?

a. 50 ml und
b. 100 ml und.
c. 150 ml und.
d. 200 ml und.

4. ¢ QUE MARCAS DE PRODUCTOS CAPILARES PARA EVITAR LA CAIDA DE
CABELLO COMERCIALIZA USTED EN SU NEGOCIO?

5. ¢CUAL ES EL PRECIO PROMEDIO MINIMO DE VENTA POR LA
PRESENTACION DE LOS PRODUCTOS CAPILARES (PREVENCION CAIDA
DE CABELLO) QUE COMERCIALIZA EN SU ESTABLECIMIENTO?

a. 50 ml

b. 100 ml
c. 150 ml
d. 200 ml

© B B B

6. ¢(CUAL ES LA FORMA DE PAGO MAS UTILIZADA EN LA COMPRA DE
PRODUCTOS CAPILARES (PREVENCION CAIDA DE CABELLO) PARA SU
COMERCIALIZACION?
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CREDITO CONTADO OTRA___ CUAL?

7. ¢EN QUE TIPO DE EMPAQUE PREFIERE COMERCIALIZAR LOS
PRODUCTOS CAPILARES (PREVENCION CAIDA DE CABELLO)?

Frasco de Plastico

Frasco de Vidrio

Otro

8. ¢QUE INCONVENIENTES MAS FRECUENTES HA TENIDO CON LOS
PROVEEDORES DE LOS PRODUCTOS CAPILARES?

Ninguno
Incumplimiento

Precios Altos

9. ¢CUAL HAS SIDO EL PORCENTAJE PROMEDIO DE CRECIMIENTO EN
LAS VENTAS DE LOS PRODUCTOS CAPILARES PARA PREVENIR LA CAIDA
CABELLO EN LOS ULTIMOS 3 ANOS?

Afio 2007

Afio 2008

Afio 2009

DEMOSTRACION: Se da a conocer el aceite capilar Oil Magic, al administrador
del establecimiento encuestado y se presenta el testimonio de dos personas
(Anexo 1 y Anexo 2), quienes han comprobado la efectividad del Aceite
restaurador del cuero cabelludo. Ademas, se presenta los resultados del estudio
de mercados que se realizd al consumidor final, demostrando que un 74% de las
380 personas encuestadas de la poblacion de Socorro y San Gil, estarian
interesadas en adquirir el producto.

10. ESTARIA USTED DISPUESTO A COMPRAR PARA COMERCIALIZAR EN
SU ESTABLECIMIENTO EL ACEITE OIL MAGIC, ELABORADO PARA
PREVENIR LA CAIDA DE CABELLO?

Sl NO

11. ¢(QUE CANTIDAD PROMEDIO MENSUAL DE ACEITE CAPILAR OIL
MAGIC, ESTARIA DISPUESTO A COMPRAR PARA COMERCIALIZAR EN SU
ESTABLECIMIENTO?

a. 50 ml und
b. 100 ml und.
c. 150 ml und.
d. 200 ml und.

GRACIAS POR SU COLABORACION
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CUESTIONARIO ESTUDIO DE MERCADOS PARA LA PRODUCCION DEL
ACEITE CAPILAR RESTAURADOR DEL CUERO CABELLUDO

NOMBRE DEL DISTRIBUIDOR:

1. ¢QUE TIPO DE MARCAS DE PRODUCTOS CAPILARES DISTRIBUYE EN
EL SOCORRO Y SAN GIL?

2. ¢ EN QUE PRESENTACIONES DISTRIBUYE LOS PRODUCTOS CAPILARES
PARA EVITAR LA CAIDA DE CABELLO, EN EL SOCORRO Y SAN GIL?

a. 50 ml
b. 100 ml
c. 150 ml
d. 200 ml

3. ¢ QUE CANTIDAD DE PRODUCTOS CAPILARES PARA EVITAR LA CAIDA
DE CABELLO, VENDE MENSUALMENTE EN EL SOCORRO Y SAN GIL?

a. 50 ml und
b. 100 ml und.
c. 150 ml und.
d. 200 m| und.

4, ¢;CUAL ES EL PRECIO PROMEDIO MINIMO DE VENTA POR
PRESENTACION DE LOS PRODUCTO CAPILARES PARA EVITAR LA CAIDA
DE CABELLO?
a. 50 ml

b. 100 ml

c. 150 ml

d. 200 ml

© P B P

5. ¢(CUAL ES LA FORMA DE PAGO MAS FRECUENTE QUE OTORGA A LOS
CLIENTES PARA COMERCIALIZAR ESTOS PRODUCTOS CAPILARES?

CREDITO CONTADO OTRA___ CUAL?

6. ¢ QUE PORCENTAJE PROMEDIO DE CRECIMIENTO CONSIDERA USTED
QUE HA TENIDO LAS VENTAS DE LOS PRODUCTOS CAPILARES (PARA
EVITAR LA CAIDA DE CABELLO) DURANTE LOS TRES ULTIMOS ANOS?
Ano 2007

Ano 2008

Ano 2009

GRACIAS POR SU COLABORACION
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ANEXO B
ASESORIA CIENTIFICO PROFESIONAL

ANALISIS FISICOQUIMICO

Bucaramanga
Abril 20 de 2010.

CERTIFICADO DE ANALISIS FISICOQUIMICO DE ACEITE CAPILAR

1- Ficha técnica del producto

PRODUCTO PRINCIPAL Aceite Capilar Oil Magic a base de

mano de res

DESCRIPCION FISICA

Color amarilio y su aroma es suave

CARACTERISTICAS

FISICOQUIMICAS DENSIDAD :es baja, facilita su uso

ESPECIFICACIONES TECNICAS Aceite capilar de 100 ml compuesto
por:
* Aceite Mano de Res 16,6%
« Vitamina A 1,6% Retinol
* Placenta 0,8% Humana Tejidos
Lesionados
« Aroma cantidad suficiente para
100mi, 1%.
» Preservativo: Benzoato de sodio
al 1g x 1000,

ANALISIS FISICOQUIMICO

2. Proceso de produccién del acelte capilar:

Es obtenido mediante procesos naturales (hervido, calentamiento y
filtracién) de lao capa camosa gue cubre el hueso de las manos de la res,

El fiempo de hervido minimo de ser de cuatro a seis horas para obtener el
Aceite.

Para este proceso se debe ulilizar un recipiente de acero inoxidable con su
respeciiva pala para la agitacion.

Una vez obtenido el aceite de mano de res se procede afiltrario dejandolo
enfriar para agregar los componentes como la placenta, vitamina A,
preservativo, y por Ulfimo el aroma, en las cantidades mencionadas
(Quimico farmacéutico) en la ficha técnica del producte, cuando quede
homogénea lo mezcla de los componentes se envasa y se efiqueta
quedando el producto listo para el consumo.

3. Recomendaciones:

+ Antes de aplicar el aceite se debe tibiar, pues estc mejora la
flexibilidad y provoca el crecimiento del pelo nuevo.

* se recomienda hacer un masaje con la yema de los dedos por 5
minutos para estimular el riego sanguineo manteniendo el cabello

USOS Y BENEFICIOS Ayuda a prevenir la caida del cabello y sano, evitando su caida.
provoca el crecimiento del pelo nuevo,
prwhn:r:m. da bﬁ:l:v“:u:wdad ¢ E uso prolongado es necesario junto a masdies, adicionando
Tiene multiples beneficios. sesiones de peinado para ver mejores resultados.
FORMA DE CONSUMO Y Se puede aplicar en el cabello, una o
CONSUMIDORES ESPECIALES dos veces por semana 4R dock
f;‘: 50 afios :: :d:r g o Debe darlas el médico, después del uso prolongado del producto, por la
VIDA UTIL ESPERADA _ La vida Gl del aceite es_dos anos. | formula rica en proteinas animales.
ANALISIS FISICOQUIMICO
5. Contraindicaciones: Documento que ha sido
Ninguna.

4. Precaucién: evitar el contacto con los ojos.

escaneado, para dar

fidelidad a su original.

Se expide la certificacién en la ciudad de Bucaramanga, el 19 de Abril de
2010, Adjunto fotocopia de la tarjeta profesional No. 0039.

Z\—" Aatpeiy "

Dr. HUGO VILLABONA SEPULVEDA

C.C. 17.017.456 de Bogotd.

Diploma No. 388

Titulo. Quimice farmacéutico.

Expedido por la Universidad Nacional de Colombia el 25 de Agosto de
1962.
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Contenido del documento
CERTIFICACION DEL PRODUCTO AVALADA POR UN PROFESIONAL
QUIMICO FARMACEUTICO

Abril 19 de 2010.

CERTIFICADO DE ANALISIS FISICOQUIMICO DE ACEITE CAPILAR

1- Ficha técnica del producto

PRODUCTO PRINCIPAL

Aceite Capilar Oil Magic.

CARACTERISTICAS FISICAS

Color: Amarillo
Olor: Aceptable

Densidad: baja.

ESPECIFICACIONES

Aceite capilar de 100 ml compuesto por:
e Aceite Mano de Res 16,6%
e Vitamina A 1,6% Retinol

e Placenta 0,8% Humana Tejidos

TECNICAS .
Lesionados
e Aroma C.S.P.
e Preservativo: Benzoato de sodio al 1000.
Ayuda a prevenir la caida del cabello y provoca
el crecimiento del pelo nuevo, ademas nutre el
USoOS

cuero cabelludo, previene la caspa, da brillo y

suavidad. Tiene multiples beneficios.

FORMA DE CONSUMO Y
CONSUMIDORES
ESPECIALES

Se puede aplicar en el cabello, una o dos veces
por semana

Esta indicado para uso en personas de 18 a 50
afos de edad.

VIDA UTIL ESPERADA

La vida util del aceite es 2 afios
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2. Proceso de produccion del aceite:

Es obtenido mediante procesos naturales (hervido, separacion de sélidos y
liquidos y la filtracion) de la capa carnosa que cubre el hueso de las manos de la
res.

Una vez obtenido el aceite de mano de res se procede a realizar la etapa del
mezclado, el cual consiste en adicionar los componentes como la placenta,
vitamina A, el aroma y los preservativos en las cantidades mencionadas en la
anterior ficha técnica del producto, cuando quede homogénea la mezcla de los
componentes se envasa y se etiqueta quedando el producto listo para el consumo.

3. Recomendaciones:
e Antes de aplicar el aceite se debe tibiar, pues esto mejora la flexibilidad y
provoca el crecimiento del pelo nuevo.
e Se recomienda hacer un masaje con la yema de los dedos por 5 minutos
para estimular el riego sanguineo.
e El uso prolongado es necesario junto a masajes, adicionando sesiones de
peinado para ver mejores resultados.

4. Recomendaciones especiales: Debe darlas el médico, después del uso
prolongado del producto, por la formula rica en proteinas animales.

5. Contraindicaciones: No se conoce contraindicaciones del producto, por la
riqueza de la formula no es perjudicial para el uso de las personas.

6. Precaucién: evitar el contacto con los ojos.

Se expide la certificacion en la ciudad de Bucaramanga, el 19 de Abril de 2010.

Dr. HUGO VILLABONA SEPULVEDA

C.C. 17.017.456 de Bogota.

Diploma No. 388, Titulo. Quimico farmacéutico.

Expedido por la Universidad Nacional de Colombia el 25 de Agosto de 1962.
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ANEXO C
TESTIMONIOS

TESTIMONIO. No. 1

ANTES DESPUES

“Soy ALIRIO CALA, hace dos afios aproximadamente empecé a sufrir de caida de
cabello, al principio me parecia muy normal pero con el tiempc empecé a
preocuparme, habia probado diferentes productos capilares para detener la caida
pero no habia obtenido los resultados esperados; me comentaron que habia un
aceite llamado OIL MAGIC el cual era muy eficaz para la caida y la restauracién
capilar, decidi comprario v llevo utilizéndolo 6 meses , me lo aplico dos veces por
semana y los resultados han sido increibles, el cabelio dejo de caerse y siento que
me esta saliendo nuevo en las zonas que ya no tenia, la verdad en ningln
producto de los que habia utilizado encontré los resuitados que esperaba, ahora
siento que mi cabello gsté perfectamente, me siento reaimente satisfeche”.

Direccion: calle 16 No. 13- 37
Teléfono: 7275493

220




TESTIMONIO No. 2

“Soy LILI SERRANO SANCHEZ, estilista profesional, para mi es muy importante
la apariencia del cabello; hace seis meses estaba sufriendo de caida del cabello
y el problema de caspa era cada vez mayor, compre muchos productos que me
recomendaron pero en ninguno de ellos note resultados, entonces probé el aceite
capilar OIL MAGIC y aunque confieso que al principio no pensé en su efectividad,
en la primer aplicacién se me fue la caspa y después de dos aplicaciones, una
cada semana he notado magnificos resultadcs, ahora mi cabello no se cae, los
problemas de caspa desaparecieron y tiene un brillo que ninglin producto antes
me habia dado, en realidad es un aceite con muchos beneficios y se ven los
resultados en muy poco tiempo..Ahora mis problemas capilares han
desaparecido y estoy muy satisfecha.”

= _ it
LiLI SERRANO SANCHEZ :

C.C. 28.428.890 de Socorro
Direccién: Cra. 12 B 18-03
Barrio los cedros- Socorro.
Tel: 3116696350
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ANEXO D
CUADROS DE DEPRECIACION PROYECTADA

(Solo se presentan los cinco primeros afos)

GASTOS POR DEPRECIACION
(Términos Corrientes)
EMPRESA PRODUCTORA DE ACEITE CAPILAR "OIL MAGIC LTDA"
ACTIVOS DE PRODUCCION

COMNCEPTO ANOS WALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
1|ESTUFA INDUSTRIAL (3 FOGONES) 3 1.200.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) s 1.200.000,0 | $ 1.200.000,0 | $ 1.200.000 | $ 1.200.000 | $ 1.200.000
Depreciacion del 10% sobre costo s 120.000 | S 120.000 | S 120.000 | S 120.000 | S 120.000 [ & -
Ajustado s - s - s - 3 -
Ajuste a la depreciacion ] - ] - ] - S -
Total depreciacion sobre costo ajustado s 120.000 | S 120.000 | S 120.000 | S 120.000 | S 120.000
Depreciacion acumulada 5 120.000 | 5 240.000 | 5 360.000 | 5 480.000 | 5 600.000
Neto del activo S 1.080.000 | S 960.000 | S 840.000 | 5 720,000 S 500.000
SUBTOTAL S 600.000
COMNCEPTO ANOS WALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
2|MEZCLADORA (50 LTS) 5 1.972.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) s 1.972.000,0 | $ 1.972.000,0 | $ 1.972.000 | $ 1.972.000 | $ 1.972.000
Depreciacion del 10% sobre costo 3 197.200 | 5 197.200 | 5 197.200 | 5 197.200 | 5 197.200 | & -
ajustado ] - ] - ] - S -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - 3 - S -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 197.200 | & 197.200 | 5 197.200 | & 197.200 | 5 197.200
Depreciacion acumulada s 197.200 | S 394.400 | S 591.600 | $ 788.800 | 5 986.000
Neto del activo s 1.774.800 | & 1.577.600 | 1.380.400 | & 1.183.200 | $ 986.000
SUBTOTAL s 986.000
CONCEPTO ARNOS WALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
3|DOSIFICADOR CON DISPENSADOR (50 LTS) 5 2.262.000,0
Ajustes anuales del activo (3%) 5 2.262.000,0 | § 2.262.000,0 | 5 2.262.000 | 5 2.262.000 | 5 2.262.000
Depreciacion del 10% sobre costo 5 226.200 | S 226.200 | S 226.200 | S 226.200 | 5 226.200 | S -
ajustado s - s - $ - s -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - 3 - 3 -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 226.200 | 5 226.200 | 5 226.200 | 5 226.200 | 5 226.200
Depreciacion acumulada g 226.200 | S 452,400 | S 678.600 | S 904.800 | 5 1.131.000
MNeto del activo s 2.035.800 | 5 1.809.600 | 5 1.583.400 | 5 1.357.200 | $ 1.131.000
SUBTOTAL s 1.131.000
CONCEPTO ARNOS WALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
4(UN REFRIGERADOR INDUSTRIAL 3 1.580.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) s 1.580.000,0 | $ 1.580.000,0 | $ 1.580.000 | $ 1.580.000 | $ 1.580.000
Depreciacion del 10% sobre costo 3 158.000 | 5 158.000 | 5 158.000 | 5 158.000 | 5 158.000 | & -
ajustado ] - ] - ] - 5 -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - 3 - S -
Total depreciacion sobre costo ajustado 3 158.000 | 5 158.000 | 5 158.000 | 5 158.000 | 5 158.000
Depreciacion acumulada 5 158.000 | & 316.000 | 5 474.000 | & 632.000| 5 790.000
Neto del activo s 1.422.000 | $ 1.264.000 | $ 1.106.000 | $ 948.000 | S 790.000
SUBTOTAL S 790.000
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CONCEPTO ANOS VALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
UN CUARTO FRIO (Refrigeracion / Congelacion) |3 3.520.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) $  3.520.000,0|%  3.520.000,0 | $ 3.520.000 | $ 3.520.000 | $ 3.520.000
Depreciacion del 10% sobre costo 5 352.000| 5 352.000 [ & 352.000 (5 352.000 | & 352.000 |5 -
ajustado s - s - s - s -
Ajuste a la depreciacion s - 5 - 5 - s -
Total depreciacion sobre costo ajustado 3 352.000 | 352.000 | § 352.000 | S 352.000 | 352.000
Depreciacion acumulada 5 352.000| & 704.000 | & 1.056.000 [ 5 1.408.000 | 5 1.760.000
Neto del activo 3 3.168.000 | & 2.816.000 | § 2.464.000 [ § 2.112.000 | & 1.760.000
SUBTOTAL 5 1.760.000
CONCEPTO ANOS VALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
OLLAS INDUSTRIALES (80 LTS) 3 420.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) 5 420.000,0 | & 420.000,0 | S 420,000 [ 5 420,000 | 5 420.000
Depreciacion del 10% sobre costo 3 42.000 | $ 42,000 | § 42.000 | 5 42,000 | $ 42.000 | 5 -
ajustado s - |8 - |8 - |8 -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - 5 - 3 -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 42.000| S 42.000 | $ 42.000| S 42.000 | S 42.000
Depreciacion acumulada 3 42.000| & 84.000 [ & 126.000 [ 5 168.000 | & 210.000
Meto del activo 5 378.000 | S 336.000 | $ 294.000 | 5 252.000 | S 210.000
SUBTOTAL 5 210.000
CONCEPTO ANOS VALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
MAQUINA CORTADORA DE HUESOS (Sin Fin) 3 2.750.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) 5 2.750.000,0 | 5 2.750.000,0 | § 2.750.000 [ 5 2.750.000 | 5 2.750.000
Depreciacion del 10% sobre costo 3 275.000| & 275.000 [ & 275.000 (5 275.000 | & 275.000 | & -
ajustado S - 5 - S - S -
Ajuste & la depreciacion ] - 5 - 5 - ] -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 275.000 | S 275.000 | 275.000 [ 5 275.000 | S 275.000
Depreciacion acumulada 3 275.000| & 550.000 | S 825.000 [ 5 1.100.000 | S 1.375.000
Neto del activo 5 2.475.000 | S 2.200.000 | $ 1.925.000 | 5 1.650.000 | S 1.375.000
SUBTOTAL 5 1.375.000
CONCEPTO ANOS VALOR
VIDA UTILESTIMADA 5 ANOS 1 2 3 4 3 RESIDUAL
MESA DE ACERC INOXIDABLE (Con rodamiento) | 5 1.258.000,0
Ajustes anuales del activo (3%) 3 1.258.000,0 | $ 1.258.000,0 | § 1.258.000 [ $ 1.258.000 | & 1.258.000
Depreciacion del 10% sobre costo 5 125.800 | & 125.800 | & 125.300 [ 5 125.800 | & 125.800 | & -
ajustado 3 - 3 - 5 - 3 -
Ajuste a la depreciacion ] - 5 - 5 - ] -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 125.800 | & 125.800 [ & 125.800 ( & 125.800 | & 125.800
Depreciacion acumulada 3 125.800 251.600 | § 377.400 | S 503.200 | 629.000
Neto del active 5 1,132,200 5 1.006.400 | § 880.600 | 5 754.800 | 5 65259.000
SUBTOTAL 3 629.000
CONCEPTO ANOS VALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 5 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Otros elementos utilizados en la produccion 3 1.322.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) $ 661.000,0 | $ 661.000,0 | $ 661.000 | $ 661.000 | S 661.000
Depreciacion del 10% sobre costo 3 66.100 | 5 66.100 [ § 66.100 | 5 66.100 | 5 66.100 ’S 330.500
ajustado S - 5 - S - S -
Ajuste & la depreciacion ] - 5 - 5 - ] -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 66.100 | $ 66.100 | § 66.100 | S 66.100 | $ 66.100
Depreciacion acumulada 3 66.100 | 5 132.200 | & 198.300 [ 5 264.400 | & 330.500
Neto del activo 5 594.300 [ 5 528.800 | $ 462.700 [ 5 396.600 | S 330.500
SUBTOTAL 5 330.500
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ACTIVOS ADMINISTRATIVOS
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CONCEPTO ANOS VALOR
VIDA UTILESTIMADA 5 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Computador Athlon Il x 2 de 2.7 Ghz, 320GB,
Quemador DVD, con meonitor pantalla plana de
17" con licencia de Windows Vista. 3 1.325.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) $  1.325.000,0|$  1.325.000,0 | $ 1.325.000 | $ 1.325.000 | $ 1.325.000
Depreciacion del 20% sobre costo 5 265.000 | 5 265.000 | & 265.000| 5 265.000 | 5 265.000
ajustado 5 - 3 - 3 - 5 -
Ajuste a la depreciacion S - s - 3 - 3 -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 265.000 | 5 265.000 | § 265.000 | 5 265.000 | 5 265.000
Depreciacion acumulada 5 265.000| 5 530.000 | § 795.000 | 5 1.060.000 [ 5 1.325.000
MNeto del activo S 1.060.000 | & 795.000 | § 530.000 [ & 265.000 [ $ -
SUBTOTAL
CONCEPTO ANOS VALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 5 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Computador portatil HP. Intel Pentium Dual
Core. 250 GB, Memoria 2GB, Windows Vista. 1.490.000|
Ajustes anuales del activo (8%) $  1.450.000,0 (S  1.490.000,0 | $ 1.490.000 | $ 1.490.000 | $ 1.490.000
Depreciacion del 33,3% sobre costo 5 293.000 | 5 298.000 | § 293.000 | & 293.000 | 5 298.000
ajustado S - |8 - |8 - |3 -
Ajuste a la depreciacion 5 - 3 - 3 - 5 -
Total depreciacion sobre costo ajustado S 298.000 | 3 298.000 | $ 298.000 | 298.000 | $ 298.000
Depreciacion acumulada 5 293.000 | 5 596.000 | $ 894.000 | & 1.192.000 | 5 1.450.000
Neto del activo 5 1.192.000 | 5 894.000 | & 596.000 | 5 298.000 [ 5 -
SUBTOTAL
CONCEPRTO ANOS VALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANCS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Impresora multifuncional HP. (Impresora,
scanner, fotocopiadora). 225.000|
Ajustes anuales del activo (8%) 5 225.000| 5 225.000 [ & 225.000| & 225.000 | 3 225.000
Depreciacion del 10% sobre costo S 45.000 | 5 45.000 | $ 45.000 | $ 45.000 | 5 45.000
ajustado S - 5 - S - 5 -
Ajuste a la depreciacion 5 - 5 - s - 5 -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 45.000| 5 45.000 | 8 45.000| & 45.000 | 3 45.000
Depreciacion acumulada s 45.000 | 5 90.000 | 135.000 180.000 | % 225.000
Neto del activo S 180.000 | $ 135.000 | S 90.000 | S 45.000 | S -
SUBTOTAL
CONCEPRTO ANOS VALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANCS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Telefax PANASONIC 380.000
Ajustes anuales del activo (8%) s 330.000 | 5 380.000 | S 380.000 | S 380.000 | 5 380.000
Depreciacion del 10% sobre costo 5 76.000 | 5 76.000 | S 76.000 | 5 76.000 | 5 76.000
ajustado 3 - 5 - ] - 3 -
Ajuste a la depreciacion S - s - 3 - s -
Total depreciacion sobre costo ajustado 5 76.000 | S 76.000 | S 76.000 | S 76.000 | S 76.000
Depreciacion acumulada 5 76.000 | 5 152.000 | & 228.000| 5 304.000 | 5 330.000
MNeto del activo 5 304.000 [ 5 228.000 | & 152.000( 5 76.000 | 5 -
SUBTOTAL
CONCEPTO ANOS VALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 10 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Calculadora CASIO 12 digitos s 145.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) 5 145.000,0 | $ 145.000,0 [ $ 145.000 | S 145.000 | § 145.000
Depreciacion del 10% sobre costo 5 29.000| 5 29.000 | § 29.000| 5 29.000 | 5 29.000
ajustado S - $ - ] - S -
Ajuste a la depreciacion S - 3 - 3 - s -
Total depreciacion sobre costo ajustado s 29.000 | S 29.000 [ § 29.000 | S 29.000 (| S 29.000
Depreciacion acumulada 5 295.000 | 5 58.000 | § 87.000 | & 116.000 | 5 145.000
Neto del activo 5 116.000 [ 5 87.000| 5 58.000| 5 29.000 | 5 -

SUBTOTAL
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CONCEPTO Allos WALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 5 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Teléfonos celulares (Plan empresarial 1.530) s 169.980,0
AJustes anuales del activo (8%) s 169.980,0 | S 169.980,0 | S 169.980 | S 169.980 | S 169.980
Depreciacion del 20% sobre costo s 33.996 | S 33.996 | S 33.996 | S 33.996 | S 33.996
ajustado 3 - 3 - 3 - s -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - 3 - s -
Total depreciacion sobre costo ajustado 3 33.996 | & 33.996 | & 33996 | & 33996 | 5 33.996
Depreciacion acumulada 3 33.996 | & 67.992 | & 101.983 | 3 135.984 | 3 169.980
Neto del activo 3 135.984 | & 101.988 | & 67.992 | 3 32.996 | 3 -
SUBTOTAL 5 -
CONCEPTO ARNOS WALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 5 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Moden de Internet mévil Plan 2GB ZTEMF 110 | 5 39.990,0
Ajustes anuales del activo (8%) s 39.990,0 | 5 39.990,0 | 5 39.990 | 5 39.990 | 5 39.990
Depreciacion del 20% sobre costo s 7.998 | 5 7.998 | 5 7.998 | 5 7.998 | 5 7.998
ajustado 3 - 3 - B - s -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - 5 - 5 -
Total depreciacion sobre costo ajustado s 7.998 | 5 7.998 | 5 7.998 | 5 7998 | 5 7.998
Depreciacion acumulada 1 7.998 | 5 15.996 | S 23.994 | $ 31992 | S 39.990
Neto del activo 5 31.992 | $ 23.994 | $ 15.995 | $ 7.998 | § -
SUBTOTAL 5 -
CONCEPTO ANOS WALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 5 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Muebles y enseres de Oficina s 3.559.000,0
AJustes anuales del activo (8%) s 3.559.000,0 | S 3.559.000,0 | S 3.559.000 [ & 3.559.000 [ & 3.559.000
Depreciacion del 20% sobre costo ) 711.800 | S 711.800 | S 711.800 | S 711.800 | S 711.800
ajustado 3 - 3 - 3 - s -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - 3 - 3 -
Total depreciacion sobre costo ajustado 3 711.800 | 5 711.800 | 5 711.800 | 3 711.800 | 3 711.800
Depreciacion acumulada 3 711.800 | 5 1.423.600 | & 2.135.400 | & 2.847.200 | & 3.559.000
Neto del activo 3 2.847.200 | 3 2.135.400 | 3 1.423.600 | 3 711.800 | & -
SUBTOTAL 5 -
SUBTOTAL ACTIVOS ADMINISTRACION | S 1.466.794,D| S 1.466.794,D| S 1.466.?94,0| S 1.466.?94,0| 5 1.466.?94,0| 5 -
ACTIVO DE DISTRIBUCION
CONCEPTO ARlOS WALOR
VIDA UTIL ESTIMADA 20 ANOS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
Camioneta tipo estaca Luv 2000 centimetros,
Mod 2007 3 11.500.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) 3 11.500.000,0 | $ 11.500.000,0 | 5 11.500.000 | & 11.500.000 | & 11.500.000
Depreciacion del 20% sobre costo 3 2.300.000 | 5 2.300.000 | 5 2.300.000 | 5 2.300.000 | 5 2.300.000
ajustado 3 - 3 - 5 - 5 -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - s - 5 -
Total depreciacion sobre costo ajustado s 2.300.000 | 5 2.300.000 | 5 2.300.000 | 5 2.300.000 | 5 2.300.000
Depreciacion acumulada s 2.300.000 | 5 4.600.000 | 5 6.900.000 | 5 9.200.000 | 5 11.500.000
Neto del activo 5 9.200.000 | $ 6.900.000 | S 4.600.000 | $ 2.300.000 | $ -
SUBTOTAL 5 -
SUBTOTAL ACTIVO DISTRIBUCION [s 2.300.000] $ 2.300.000] $ 2.300.000] $ 2.300.000] $ 2.300.000] $ -
ACTIVO DEVENTAS
CONCEPTO AROS WALOR
DA UTIL ESTIMADASAKI_OS 1 2 3 4 5 RESIDUAL
decoracion s 156.000,0
Ajustes anuales del activo (8%) 3 156.000,0 | 5 156.000,0 | 5 156.000 | 5 156.000 | 5 156.000
Depreciacion del 20% sobre costo 3 31.200 | S 31.200 | S 31.200| S 31.200| S 31.200
ajustado S - S - S - S -
Ajuste a la depreciacion 3 - 3 - 3 - 3 -
Total depreciacion sobre costo ajustado 3 31.200 | S 31.200 | S 31.200| S 31.200| S 31.200
Depreciacion acumulada 3 31.200 | S 52.400 | S 93.600 | S 124.800 | & 156.000
Neto del activo 5 124.800 | S 93.600 | $ 62.400 | 3 31.200 | % -
SUBTOTAL 5 -
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ANEXO E
COTIZACIONES

TERMO FRIO

Disefio y Fabricacion

Disefio y fabricacion de equipos de refrigeracion. Industrial y Comercial:
Congeladores verticales. Neveras Mostrador con tazajera Refrigerada, Cuartos de
Congelacion y Conservacion. Autoservicios Gondolas, Neveras con mesas de
trabajo para restaurantes y Casinos. Servicio técnico especializado

CUARTO FRIO

Especificaciones: 2 mts de ancho x 3 mts? de largo, y 2 mts? de alto, con una
capacidad de 1.500 litros.

Temperatura de trabajo es de 4°C a + 2°C, con 32°C de temperatura ambiente.

Precio: $5.100.000
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Toll Free Tel: sno 77357225]or ) {323} ek 0311!5
Fax: (323) 269-9020 «1E=Mail: Sales@americanscale.com .

CALLE 25 SUR N° 7 - 21 Bogota Colombla
www.termofriocolombia.com
termofriobogota@qgmail.com
PBX : 3668014 Bogota Colombia.

Distribuimos en la Carrera 24 N 12B 54 Ricaurte Bogota, Colombia

Maquina Cortadora de huesos sobremesa

Precio: $2.750.000

Especificaciones: Esta maquina cortadora de huesos sobremesa, es disefiada
para cortar especialmente huesos, construida integramente en acero inoxidable,
sus dimensiones son: Alto 900 mm, Ancho 510 mm, Fondo 560 mm, Peso 36.2 kg.
Tiene un motor de ¥ Hp, con un consumo de energia de 0.65 kw. Voltaje 220
volts. Tiene un volante de hierro colado que aumenta la resistencia de la l[Amina,

Ancho util de trabajo: 220 mm.
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Tel. 258 4725 - 701 2860 Bogota, D.C.
Celulares 310 219 9820 - 317 636 1215

=
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Cocinas & Equipos
Gastronomicos

Calle 142 # 12-50

Estufa Industrial de 3 puestos.

PRECIO: $ 1.200.000

Especificaciones: Estufa industrial en acero inoxidable, de tres fogones AISI 304,
acabado acero pulido, con las siguiente dimensiones; Ancho 860 mm, largo 1.035
mm y alto 880 mm, las patas con niveladores y base con entrepafio para
almacenamiento de insumos.

Contéactenos: clic aqui ..... WwWWw.ceg-equipos.com/contactenos.html

228



ClTalsa

Equipos v servicios de calidad.

Olla industrial de 80 Litros.

PRECIO: $140.000.

Especificaciones: Base de 3mm de espesor, completamente acero inoxidable,
espesor de acero 1 mm. Incluye manilla para el transporte. Incluye tapa.
Dimensiones 45x45cm. Con una capacidad de 80 Its.

Carrera 32 No. 21-30 San Francisco
Teléfono: 6350274- 6349614- 6458670
Email. mquinones@citalsa.com
Bucaramanga, Santander
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PRECIO: $1.258.000

Especificaciones: Mas fuerte en la industria de la construccion. Calibrador
pesado cuadro de canales de acero para mayor rigidez. Mayor totalmente
ajustable undershelf en la industria. Construido para durar toda la vida. Undershelf
de mesa y un dobladillo para eliminar los recortes de los bordes asperos. Top es
pulido hasta alcanzar un acabado de fabrica # 4. 35" de alto. Con rodamiento para
mayor comodidad y manejo.

Carrera 32 No. 21-30 San Francisco
Teléfono: 6350274- 6349614- 6458670
Email. mquinones@citalsa.com
Bucaramanga, Santander
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COMEK EQUIPOS INDUSTRIALES PARA
ALIMENTOS

Descripcién de la empresa: Comek es una empresa creada en 1970 con
la misién de producir en Colombia equipos para la industria alimentaria.
Posteriormente inicié la importacion de equipos para este mismo sector.
Podra encontrar los diferentes equipos que fabricamos e importamos.
Todos los equipos vendidos por nosotros cuentan con garantia y el
respaldo de una marca con mas de 35 afios en el mercado.

Mezcladora Industrial

PRECIO: $1.972.000

MEZCLADORA INDUSTRIAL DE 50 LITROS, para la disolucién de las
mezclas. Esta Batidora Mixer, es durable, resistente, rapida, potente y segura.
Su alta eficiencia le ofrece una conveniente y segura operacion durante las
exigentes horas de trabajo en la planta. Otras de sus grandes caracteristicas
son su silencioso funcionamiento, facil mantenimiento y su segura y potente
transmision de 3 velocidades.

Cra 4 No. 18 -50 of. 1307/1407 Bogota - Colombia
Tel +57 12818093 - 3424865 - 5667436 Linea Directa U.S.A. +1
3059214568
Todos los derechos reservados 2010 http://www.comek.com.co
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COMEK EQUIPOS INDUSTRIALES PARA
ALIMENTOS

Descripcién de la empresa: Comek es una empresa creada en 1970 con la
mision de producir en Colombia equipos para la industria alimentaria.
Posteriormente inicié la importacién de equipos para este mismo sector.

Podr& encontrar los diferentes equipos que fabricamos e importamos. Todos los
equipos vendidos por nosotros cuentan con garantia y el respaldo de una marca
con mas de 35 afios en el mercado.

Dosificador

PRECIO: $2.262.000

Este dosificador es elaborado en acero inoxidable, electro neumatico de liquidos.
Con capacidad de envase, botella, frasco o bidon, con dos boquillas de llenado
corta gotas de acero inoxidable, controladores de peso por tiempo electrénico,
con plataforma regulable para altura del envase desde 50 mm a 400 mmm,
pulmén de almacenamiento del producto de acero inoxidable, 50 litros con
regulador de nivel. Capacidad de produccion: envases de 200 a 700 cc, envases
por hora, con un operador.

Cra 4 No. 18 -50 of. 1307/1407 Bogota - Colombia
Tel +57 12818093 - 3424865 - 5667436 Linea Directa U.S.A. +1
3059214568
Todos los derechos reservados 2010 http://www.comek.com.co
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