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INTRODUCCION

Las cicatrices constituyen un problema estético y en ocasiones funcional, para
aguellos que las padecen, aunque los objetivos finales de la cicatrizacion son
recuperar la integridad, la funcién de barrera y la fuerza de tension de la piel, n
estudio encontré que el 60% de los pacientes evaluados se sentia insatisfecho con
los resultados cosméticos de las cicatrices luego de procesos dermatolégicos y
cirugia plastica y hasta el 90% desea mejorar su aspecto y es importante conocer
también, que cuando se madura una herida, se produce un aumento de fuerza de
tension (de la herida) que en ocasiones es incOmodo para una persona, cuando el
proceso de cicatrizacion no es el adecuado o cuando es muy profunda una herida.
Otro punto que es importante, es que este tipo de heridas se presentan en un 36 a
68% en pacientes que se les ha practicado cirugias y un 33 a 91% en pacientes
gue han tenido heridas por fuego (Enfoque y manejo de cicatrices hipertréficas y
queloides, Asociacién Colombiana de Dermatologia, Claudia Andrea Hernandez
Colombia 2011).

Hoy por hoy, las personas tienden a satisfacer sus necesidades mediante formas
naturales o botanicas, ya que para nadie es cierto que los quimicos cada vez son
vistos como posibles generadores de dafios en el cuerpo y debido a que el tema
de cicatrizacion es un proceso por el que la mayoria de las personas tienen que
pasar en algin momento de sus vidas, es en donde se debe contar con
mecanismos adecuados de curacion mediante procesos que concluyan con un
resultado agradable y sin contraindicaciones. Es por eso que se ha decidido
incursionar en la industria de los cicatrizantes mediante un componente natural
nativo de un pais como Colombia; la panela, la cual segun las tradiciones
nacionales, se viste como un potente cicatrizante natural sin necesidad de grandes
aditivos para ejercer su funcionamiento.

Por tal motivo, el mercado permite que se generen oportunidades de creacion,
expansion y permanencia de facilitadores de cicatrizantes mediante componentes
naturales.



1. ANTECEDENTES.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA EL MONTAJE DE UNA PLANTA
PRODUCTORA Y COMERCIALIZADORA DE PANELA PULVERIZADA EN EL
MUNICIPIO DE PIEDECUESTA, SANTANDER. (2009), ADRIANA QUINTERO
CALDERON, DIEGO FERNANDO VANEGAS, RENAN LEAL CARDENAS,
CLARA GUTIERREZ CARVAJAL

El trabajo tiene como objetivo exponer diferentes aspectos metodoldgicos a partir
de los estudios de mercadeo, técnico, administrativo, financiero, econémico y
social con el fin de probar la factibilidad para el montaje de una planta de panela
pulverizada.

Orienta y ayuda al conocimiento previo del producto, sus diferentes usos, los otros
elementos del producto y sus sustitutos con ello poder elaborar un estudio de
mercado adecuado y con mayor alcance.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA MICROEMPRESA
DE ELABORACION Y COMERCIALIZACION DE GEL ANTI ESTRIAS Y
CICATRIZANTE A BASE DE ALOE VERA BARBADENSES MILLER, EN LA
CIUDAD DE IBARRA.

Erika, Narvaez G.

De los aspectos méas fundamentales que podemos obtener en este trabajo es en
cuanto a las cicatrices, ya que el autor sefiala la importancia del aspecto visual de
las cicatrices, y como un producto como el que se va a investigar puede llevar a
las personas a la hora de adquirirlo para que permitan evitar el desagrado de
poseer cicatrices en partes especificas del cuerpo, evitando asi el aspecto
antiestético.

Asi mismo, el enfoque que le da el autor hacia ese tipo de heridas, recordando
gue suelen suceder por aspectos naturales como consecuencia de actividades
gue normalmente realizan las personas, es decir que puede ser un campo muy
viable en el que se puede incursionar y un campo en donde no se requieren
generar aspectos adicionales de estudio complejo, tomando de gran importancia
algunos componentes base y procesos productivos de este proyecto.

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALZIADORA DE CALENDULA EN LA CIUDAD DE BUCARAMANGA
Mantilla, Luz. Mancilla, Graciela, 2009.

Este trabajo establece un plan de negocios para la creacién de una empresa
productora y comercializadora de caléndula, ofreciendo este componente como
alternativa de cura para efectos de cicatrices, con gran ventaja debido a la
ubicacion de Colombia como productor de estas materias primas.

Del trabajo se destaca la importancia que los autores dan hacia la gigante
potencia de mercado al cual se puede estimar para este tipo de productos, asi
mismo el crecimiento del sector y procesos productivos requeridos.
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ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
COMERCIALZIADORA DE ALOE VERA EN PUERTO WILCHES, SANTANDER.
Guerrero, Isabel, 2006

De este proyecto, se deduce la importancia y la urgencia de la aparicion de

nuevos métodos de curacion para heridas como las cicatrices, su uso y el
crecimiento de demanda que apunta hacia el uso de productos botanicos.
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2. JUSTIFICACION.

La panela, es un producto que va enmarcado dentro de la canasta familiar de la
mayoria de las personas alrededor del mundo, bien usada como alimento o
endulzante, por lo general, productos de este tipo benefician en una medida muy
amplia a la nutricion de las personas debido a su facil acceso y a su precio bien
considerado. Pero hay otros aspectos que las personas no conocen y que hacen
parte de los grandes beneficios con los que este producto cuenta, para este caso,
brinda grandes capacidades cicatrizantes en el momento actuar en heridas
abiertas que se pueden ocasionar con cualquier tipo de accidente alterando tejidos
blandos basicos.” Ademas de su uso como endulzante, en muchas partes del
mundo se ha utilizado para el tratamiento tépico y empirico de heridas infectadas,
con resultados satisfactorios, aun en infecciones por bacterias resistentes a
diversos antibiéticos. “(Grupo interdisciplinario de cicatrizacion de heridas, 2013).
Es por eso que es un campo en donde no se ha incursionado con gran
profundidad, y se podria hacer de manera contundente, efectuando productos a
base de la panela que permitan colaborar a las personas en este tipo de
incidentes, teniendo en cuenta un aspecto muy importante y es que Colombia es
el segundo pais productor mas grande de panela en el mundo, después de la
india, debido a la calidad de esta y de sus origenes; Factor muy importante a la
hora de contar con la calidad del producto base.

(Dr. Roberto Herndn Mengarelli; Dra. Estela Bilevich; Dra. Anahi Belatti; Dra. Silvia
Gorosito, 2013)

Ademas de los beneficios médicos que se pueden obtener, se puede incursionar
en aspectos estéticos que son de gran importancia para las personas que
comunmente se enfrentan a problemas de este tipo, “el efecto de la cicatrizaciéon
puede ser normal o puede ir desde cambios minimos con la formacién de
cicatrices atroficas, hasta cambios excesivos que dan origen a cicatrices
hipertroficas y queloides. Las cicatrices hipertroficas y los queloides constituyen un
problema estético, y ocasionalmente funcional, para los pacientes que las
padecen. En un estudio se encontré6 que el 60% de los pacientes se sentia
insatisfecho con los resultados cosméticos de las cicatrices luego de
procedimientos dermatoldégicos y de cirugia plastica y hasta el 90% deseaba
mejorar su aspecto”’(Claudia Andrea Hernandez, Enfoque y manejo de cicatrices
hipertroficas y queloides, Asociacion Colombiana de Dermatologia, 2011)
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3. OBJETIVOS
3.1 OBJETIVO GENERAL

Realizar un estudio de factibilidad para la produccién y comercializacion de un gel
cicatrizante a base de panela.

3.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

v' Realizar un andlisis del mercado para establecer la situacién actual y
determinar las principales caracteristicas de este y conocer que
expectativas se pueden encontrar y que factores son necesarios para
obtener el mejor andlisis en cuanto a la aceptabilidad del producto,
determinando la estrategia de mercadeo que tendra el mismo para ser
llevado hasta el cliente bajo las mejores expectativas de este.

v' Realizar un estudio técnico para determinar los principales factores
productivos que requiere una empresa para realizar este tipo de productos.

v Efectuar un estudio administrativo con el fin de conocer los principales
aspectos estratégicos con los que debera contar el proyecto adicionando
una evaluacion ambiental para determinar el impacto y las consecuencias
gue se podran reducir.

v' Determinar la viabilidad financiera para conocer con que cantidad de
recursos se debe contar, asi definir si es factible o no la inversion.
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4. CARACTERISTICAS DEL PRODUCTO:

4.1 Necesidades a satisfacer:

Cicatrices como problema estético y funcional en donde el 60% de los pacientes
evaluados se siente insatisfecho con los resultados cosméticos de las cicatrices
luego de procesos dermatolégicos y cirugia plastica y hasta el 90% desea mejorar
Su aspecto.

4.2 Caracteristicas de influencia:

Segun La Organizacion Mundial de La salud (ONG) sostiene que el calentamiento
global generara enfermedades cutaneas que requeriran gran atencion, proteccion
y tratamiento, es ahora cuando se hace necesaria que la forma natural de curacién
se imponga y la farmacologia decae, porque puede producir efectos nocivos frente
a la nueva ola ambiental.

Debido a los cambios que se han venido generando en el mundo, se han
presentado diversos factores que afectan la salud y el bienestar de las personas;
uno de esos es el cambio climatico, que trae efectos negativos para la salud de las
personas, como polucién, radiaciones y gases contaminantes. La radiacion,
conlleva a que en la piel de las personas, se generen afectaciones cutaneas
debido a la exposicion prolongada a los rayos ultra violeta, produciendo una
afeccion llamada carcinoma baso celular, y es presentado frecuentemente en
cicatrices de quemaduras mal tratadas también expuestas a radiaciones artificiales
(fototerapia, foto quimioterapia, y rayos X). (Formacién dermatoldgica, ¢El cambio
climético afectaria a la piel?, Palomar Lletas F. Universidad Catdlica de Valencia,
2011-12).

4.3 Por qué la panela:

Dentro de los diferentes mecanismos de cicatrizacién, se ha encontrado que no
solo los productos quimicos sirven como alternativa de prevencién y cuidado, sino
gue con el pasar del tiempo y el uso de articulos que presenten cada vez mas
componentes naturales que artificiales(Estudio del perfil del consumidor de
alimentos ecologicos, gobierno de Espafia, Ministerio del medio Ambiente y Medio
rural y Marino, 2011), por esto, se han generado expectativas en este campo
acerca de la panela, en el mundo, la panela es un producto altamente comercial,
en donde Colombia representa el segundo lugar de paises productores de este
bien (Organizacion de las naciones unidas para la alimentacion y la agricultura,
2014).

Debido a sus caracteristicas, es un potente cicatrizante natural para heridas
abiertas y quemaduras que se encuentren en un estado inicial de desarrollo,
posee atributos que son necesarios para la conformacion de la estructura de los
huesos y de tejidos del organismo, con principios activos que permiten que las
heridas no se mantengan humedas y que parte de sus componentes principales
facilitan la cicatrizacion de una herida de hasta 1, 2 y 3% de superficie corporal(Un
dulce que cura heridas, Paola Alava Macias; Nutricionista, Doctora Mercedes

16



Pefaranda; Unidad de Quemados Hospital Luis Pernaza, Cirujana plastica, Doctor
Miguel Tenorio Cirujano Plastico, Doctor Bocinar Vodopivec, cirujano ortopédico y
traumatdlogo , Doctor Gonzalo Bernudez,Hospital de Kennedy, Guayaquil, 2014)
En la actualidad con los adelantos cientificos y la gran cantidad de apoésitos y
métodos para cicatrizacion de heridas, muchos de ellos quedaron en desuso.

La medicina alternativa, se basa en las plantas y vegetales para la curacion. Se
estudia las propiedades de las plantas medicinales y su uso, y las emplea
terapéuticamente en forma de infusiones, decocciones, extractos u otras maneras.
El caso de la panela ademés de su uso como endulzante, en muchas partes del
mundo se ha utilizado para el tratamiento topico y empirico de heridas infectadas,
con resultados satisfactorios, aun en infecciones por bacterias resistentes a
diversos antibioticos. (Dr. R. H. Mengarell et al., 2013)
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5. ESTUDIO DE MERCADOS

Segun el proyecto, el tipo de mercado en el cual se encuentra el cicatrizante, es el
de competencia monopolistica, ya que en primera instancia se encuentran un gran
namero de ofertantes y demandantes del producto, asi mismo, este es
diferenciado, es decir que existe libertad por los compradores para seleccionar el
producto teniendo en cuenta pequefas ventajas que son significativas para este
fin, en cuestion del precio ninguna empresa tiene control total pero los productores
tienen cierto grado de control y se comercializa en grandes cantidades.
(Enciclopedia Financiera).

5.1 Caracteristicas del mercado:

El mercado del proyecto, se ubica en Colombia, debido a factores como:

o Como informacion general, La Organizacion Mundial de La
salud (OMG) sostiene que el calentamiento global generara un cambio climatico
critico que involucra enfermedades cutaneas que requeriran gran atencion,
proteccion y tratamiento, es ahora cuando se hace necesaria que la forma natural
de curaciéon se imponga y la farmacologia decae, porque puede producir efectos
nocivos frente a la nueva ola ambiental. Asi mismo, la radiacion como factor de
este cambio climatico, conlleva a que en la piel de las personas, se generen
afectaciones cutaneas debido a la exposicidon prolongada a los rayos ultra violeta,
produciendo una afeccion llamada carcinoma baso celular, y es presentado
frecuentemente en cicatrices de quemaduras mal tratadas también expuestas a
radiaciones artificiales (fototerapia, foto quimioterapia, y rayos X). (Formacion
dermatoldgica, ¢El cambio climético afectaria a la piel?, Palomar Llatas F.
Universidad Catdlica de Valencia, 2011-12).

o La panela (como ingrediente natural principal y valor agregado del gel
cicatrizante) se produce en este pais en grandes cantidades; Colombia es el
segundo productor de panela en el mundo (FAO, Organizacién de las Naciones
Unidas para la Alimentacion y la Agricultura). Debido a sus caracteristicas, es un
potente cicatrizante natural para heridas abiertas y quemaduras que se
encuentren en un estado inicial de desarrollo, posee atributos que son necesarios
para la conformaciéon de la estructura de los huesos y de tejidos del organismo,
con principios activos que permiten que las heridas no se mantengan himedas y
gue parte de sus componentes principales facilitan la cicatrizacién de una herida
de hasta 1, 2 y 3% de superficie corporal(Un dulce que cura heridas, Paola Alava
Macias; Nutricionista, Doctora Mercedes Pefaranda; Unidad de Quemados
Hospital Luis Vernaza, Cirujana plastica, Doctor Miguel Tenorio Cirujano Plastico,
Doctor Bocidar Vodopivec, cirujano ortopédico y traumatélogo , Doctor Gonzalo
Bernudez,Hospital de Kennedy, Guayaquil, 2014)

o El clima de Colombia esta determinado por los aspectos geograficos y
atmosféricos que incluye: precipitaciones, intensidad radiacion solar, temperatura,
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sistemas de vientos, altitud, continentalidad y humedad atmosférica. Uno de estos
aspectos mas importantes es la radiacion solar, “las zonas que reciben mayor
intensidad de radiacion solar global en Colombia, superiores a los 5,0 kW/m2 por
dia son: la Region Caribe, nororiente de la Orinoquia, sectores del
Metay Casanarey pequefios sectores de los departamentos centrales e
importantes para el pais como Cauca, Huila, Valle del
Cauca, Tolima, Cundinamarca, Boyaca, Los Santander es, Antioquiay las Islas
de San Andrés y Providencia. Los valores mas altos (entre 5,5y 6,0 kW/m?2 por dia
y en algunos sitios con valores superiores) se presentan en el departamento de La
Guajira, norte y sur del Magdalena, norte de Cesary reducidos sectores
de Atlantico, Bolivar, Sucre y Valle”. (Distribucion espacial y temporal de la
radiacion en Colombia, IDEAM)

o La poblacién en el pais ha incrementado para el periodo de 2014 un 0,94
%(Banco mundial), importante aspecto, debido a que con los cambios climaticos
actuales se pueden contraer enfermedades cutaneas para todo tipo de personas.

o En el sector farmacéutico, Colombia ha tenido un crecimiento del 4.2% para
el 2014, en comparacion con el afio 2013, uno de los mas fuertes de América
Latina.

Figura 1: Crecimiento del sector farmaceéutico en Colombia
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Fuente: IMS MIDAS Dic 2014 Canal Farmacias.
El mercado minorista del pais ha crecido un 2,164%, mercado que nos importa en

mayor medida para tipo de mercado en donde entraria el gel cicatrizante en
Colombia.
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Figura 2: Mercado Minorista en América latina:
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Fuente: IMS MIDAS Dic 2014 Canal Farmacias.
Crecimiento proyectado en principales paises de latino América: Las proyecciones
indican un crecimiento continuo y estable para Colombia en el sector
Farmacéutico.

Figura 3: Crecimiento Proyectado de principales paises de la region.
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e El valor agregado total generado por los establecimientos encuestados en
2014, alcanz6 un monto de $80,8 billones. Siete grupos industriales
concentraron 53,5% del valor agregado: productos de la refinacion del
petréleo (14,3%); elaboracion de bebidas (10,8%); otros productos quimicos
(7,6%), productos minerales no metalicos (7,1%), elaboracion de otros
productos alimenticios (5,9%), productos farmacéuticos, sustancias
guimicas medicinales y botanicas (3,9%) y productos de plastico (3,8%).
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Figura 4: Grupos industriales que concentran la mayor parte del valor
agregado industrial en Colombia
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Fuente: DANE, Encuesta Anual Manufacturera.

e Participacion del sector en el total de la industria: La industria
farmacéutica, para el periodo 2013 — 2014, genero una facturacién de 5.1
Billones de pesos, con un total de 213 establecimientos y un aporte del
2.4% a la industria manufacturera.

Figura 5: Participacion del sector de fabricacién de productos Farmacéuticos
en el total de la industria.
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e EIl Margen de beneficio bruto: mide la proporcion de utilidades brutas que
genera un peso de ventas: Presenta un aumento creciente para el comercio
al por menor, y para los niveles de fabricacion y comercio al por mayor, se
mantiene relativamente estable, entre 40% y 50.
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Figura 6: Margen de Beneficio Bruto.
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e Variacion anual de ventas al por menor: Durante el trimestre movil
febrero-abril, el crecimiento de las ventas totales del comercio minorista se
ubico en 2,8%, 5,6 pps menos que en el mismo periodo de 2014. Por el
contrario, las ventas minoristas de productos farmacéuticos decrecieron
0,1% en el mismo periodo, indicando una desaceleracion frente a lo
observado un afio atrds. Es de notar que las ventas del comercio al por
menor de productos farmacéuticos crecieron en promedio 5,8 pps por
debajo del total de ventas del comercio minorista durante los Ultimos doce
meses. Esta informacion es de vital importancia ya que el comercio al por

menor es el camino en donde se encontrara el gel cicatrizante.

Figura 7: Variacién anual de las ventas al por menor.
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Fuente: Calculos Fedesarrollo con base a cifras DANE.

e Exportaciones del sector farmacéutico: Las exportaciones totales del
pais se contrajeron 29,7% en el trimestre mévil marzo-mayo de 2015, en
respuesta principalmente a la caida sustancial en el valor exportado de
petréleo. En contraste con el resultado de las exportaciones totales, en
mayo las exportaciones de productos farmacéuticos crecieron 17,4% frente
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a lo registrado un afio atras. Este resultado indica una recuperacion
significativa frente al mal resultado observado en el mismo mes de 2014.

Figura 8: Exportaciones de productos farmacéuticos.
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Fuente: Célculos Fedesarrollo con base a cifras DANE.

Importaciones del sector: Dentro de un escenario de devaluacién, las
importaciones totales en el trimestre febrero-abril cayeron 9,2%, mientras
que las importaciones de productos farmacéuticos cayeron 2,2%. Las
importaciones de productos farmacéuticos comenzaron a contraerse desde
marzo por efecto de la tasa de cambio. Durante los ultimos siete afios, en
promedio las importaciones de productos farmacéuticos crecieron 15%,
mientras que las importaciones totales crecieron 10,8%.

Figura 9: Importaciones totales de productos farmacéuticos:

450

Vanaodn el 4

N I8

— irrportacones de producios Brmacéuticos (walor COF)
e PR
250 importacones totales (walor COF
150
DD DO OO0 O = === “ NN ” S
O O © © O O © o oo o o = o= " o oo oo o= o0 g " = gu T T g = =
- = - = . > W = 4 - - W e > | o= o - -
el = R é s =R & &£ N e ; = X é_ o xx & Fe) = X 282 R z o
3 Y W < v O < - vV W < vV O w v W

Fuente: Calculos Fedesarrollo con base a cifras DANE.

Inflacion del sector farmacéutico: La evolucion de los precios de
medicinas ha tenido a lo largo del dltimo lustro un comportamiento similar a
la evolucion del gasto en salud, lo que indica la alta ponderacion que tiene
este subgrupo dentro de este rubro de gasto del IPC. En el primer semestre
del afio, las cuatro medidas de inflacion se han acelerado. Sin embargo,
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cabe resaltar que la inflacion total se ha ubicado consistentemente por

encima de la de medicinas y del gasto en salud, con excepcion de junio,
periodo en el que se igualaron.

Figura 10: Medidas de inflacion a productos farmacéuticos
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indice de precios al productor para los productos farmacéuticos: El
indice de Precios al Productor de los productos farmacéuticos de origen
importado continué creciendo en el mes de junio y alcanzd una variacién
anual de 4,7%, registrando una aceleraciéon de 1,2 pps frente al mes
inmediatamente anterior. A lo largo de los Ultimos cinco afos, el IPP de
productos farmacéuticos de oferta interna tuvo un comportamiento
relativamente estable. Por el contrario, la evolucion del IPP de importados

tuvo un comportamiento similar al de la tasa de cambio, como es de
esperar.

Figura 11: indice de precios al productor para los productos farmacéuticos:
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e Margen de comercializacion productos farmacéuticos: La evolucion del
margen de comercializacion del sector farmacéutico ha mantenido una
tendencia creciente a lo largo de los afios. Lo anterior se debe a que el IPC
de medicamentos crece mas que proporcionalmente que el IPP para el
mismo rubro, principalmente porque éste Ultimo mantuvo un
comportamiento estable. El crecimiento del margen en el primer semestre
del afio fue en promedio 2,3% frente al mismo periodo un afo atras.

Figura 12: Margen de comercializacion productos farmacéuticos.
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e Ventas totales sector farmaceéutico: Las ventas totales del mercado
comercial en el pais, es decir excluyendo el mercado institucional, crecieron
11,1% en mayo de 2015, lo cual refleja una aceleracién de 4,6 pps frente al
crecimiento del mismo mes un afio atras. En lo corrido del afio a mayo, las
ventas del mercado farmacéutico sumaron en total 2,14 billones de pesos,
reflejando un crecimiento interanual de 9,3%.

Figura 13: Evolucion de ventas totales para el mercado farmacéutico.
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Fuente: Célculos Fedesarrollo con base a cifras de IMS Health Colombia.
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Principales productos farmacéuticos en Colombia: Dentro de los
productos que mas crecimiento en ventas tuvieron en el mercado privado o
comercial, es decir, excluyendo el sistema de salud publica, estan

Cicatricure (91,7%) y Aspirina (19,7%).

Figura 14: Principales productos del mercado colombiano.
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Fuente: IMS Health Colombia.

Ventas totales del mercado farmacéutico en América Latina: Dentro de
las principales economias de América Latina, Colombia se ubica en la
cuarta posicion de acuerdo con la evolucién de las ventas de productos
farmacéuticos en su mercado local en lo corrido del afio a mayo de 2015,
superando solamente el crecimiento de las ventas en México para ese

mismo periodo.
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Figura 15: Evolucion de las ventas totales del mercado farmacéutico para
América Latina.
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Fuente: Calculos Fedesarrollo con base a cifras de IMS Health Colombia.

5.2 Consumo aparente del sector

Debido a los mayores niveles de urbanizacion, el mayor acceso de la poblacion a
la educacién y a los sistemas de salud publica y privada, en Colombia se sugiere
una positiva perspectiva para el crecimiento de la industria farmacéutica. La
tendencia para esta region es que el consumo de medicinas se acentué hacia los
geneéricos, ya que los sistemas publicos de salud buscan lograr un mayor acceso a
los servicios a un menor costo. (Camara de la industria Farmacéutica y
FEDESARROLLO, 2015). En Colombia, el consumo aparente para el periodo
2010 — 2013, tuvo un aumento sostenido, alcanzando una tasa de crecimiento
promedio de 18.3%.

El IMS Health, incluyo a Colombia en un grupo de mercados farmacéuticos
emergente dindmicos, pues ofrece un mayor potencial de crecimiento para la
industria farmacéutica mundial, esto teniendo en cuenta caracteristicas como el
tamafio potencial del mercado (PIB, poblacién y venta de farmacéuticos), las
perspectivas macro y sectoriales (ventas competitivas del pais) y el entorno para
el negocio (aspectos regulatorios legales).

Los cambios regulatorios en la salud, la constante expiracién de patentes y el
crecimiento de la importancia de los productos genéricos, estan forzando a las
compafias a adoptar estrategias mas rentables de produccion, con el fin de
reducir costos, y obtener una mayor capacidad de mercadeo y ventas (Camara de
la industria Farmacéutica y FEDESARROLLO, 2015).

El consumo Aparente del sector farmacéutico en Colombia, representa
movimientos positivos de crecimiento para los periodos 2009 — 2013, evidenciando
asi la fuerza de esta industria y la importancia que genera para el Pais.
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Figura 16: Consumo aparente del sector farmacéutico en Colombia.
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5.3 Ventaja Competitiva
Piedra Angular

Permite determinar cual es la innovacion en valor agregado que ofrecera el
producto a los consumidores, disminuyendo los costos de produccién y
maximizando la utilidad para el comprador.

Innovacion el valor: El producto tendra un valor agregado hacia el ambito
ambiental, su componente primario y de gran ayuda para la cicatrizacién de
heridas tdpicas, sera la panela, ademas de que Colombia es el segundo
productor de este bien, la cultura de consumo permite que los
consumidores se adapten a una mejor medida hacia este tipo de productos,
naturales botanicos y con la minimizacion de quimicos para su
funcionamiento.

5.4 Segmentacién del mercado

La segmentacion sera de consumo, debido a que se va a ofrecer el producto a un
cliente final.

5.4.1 Segmentacién Geografica:

Inicialmente se pretende ingresar al mercado para Colombia con vias de
expansion hacia un mercado internacional. Es un pais con 48.747.632
Habitantes con un PIB nominal per capita de $8858.546, posee un clima
mayormente templado, con variaciones de temperatura entre 17 y 24 pc,
aproximadamente el 75% de los habitantes viven en zonas urbanas, areas
en donde las personas tienen una mayor percepcion ante el cuidado de
heridas, presenta un poder adquisitivo mayor.

Se ubicara la poblacion objetivo para Bogota — Cundinamarca (7.693.379),
debido a su centralidad como capital y que a partir de esta, se realizaran
futuras expansiones nacionales e internacionales.
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5.4.2 Segmentacion Demogréfica

5.4.2.1 Estrato socioecondémico: Es importante conocer el estrato
socioeconémico al cual las personas pertenecen en el pais, con el fin de
determinar si se tienen los recursos necesarios para obtener el producto,
para este caso, debido a su necesidad y bajo costo se recurre a todos los
sectores de estratos de Colombia.

Figura 17: Composicién de la poblacién colombiana por estratos (2014).
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Figura 18: Composicién grafica de la poblacién colombiana por estratos
(2014).
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Fuente: Secretaria de planeacion.
Para el caso de la estratificacion, se apuntara a los consumidores que se

encuentren en los estratos 3, 4 y 5, ocupando un porcentaje de 52.2,
equivalente a 4.000.558 de personas.
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5.4.2.2 Edad y sexo: La estructura de la poblacién es otro factor para
determinar el mercado objetivo, se va a ubicar para los hombres y mujeres
mayores de 15 afios de edad hasta los 65 afios, es decir el 71,72% de la
poblacién.

Figura 19: Cambios en las estructuras de la poblacion en Colombia 1964 y
2015
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Fuente: Dane.

Se tomaran hombres y mujeres entre 15 y 60 afios, correspondiente al
71.72%, equivalente a 2.869.200 personas.

5.15.2.3 Ingresos Monetarios: Los ingresos monetarios sirven como un
excelente punto para determinar si las personas cuentan con el poder
adquisitivo para adquirir el gel cicatrizante, debido a que tiene otras
obligaciones las cuales les pueden poner prioridad y desechar la posibilidad
de adquisicion. Debido a estas caractristicas se escoge area urbana por
esta caracteristica, por la mayor cultura hacia el cuidado de la piel y por la
mayor concentracoin de personas en esta area (75% del pais).
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Figura 20: Ingresos monetarios en Colombia mensuales de los hogares y de
las personas segun su area.

1.924.933 2.167.076

2.500.000

2.000.000

1.500.000 1.023.521

1.000.000
500.000

0

Total Urbano Rural

I Promedio de ingresos monetario mensuales por hogar
M Promedio de ingresos monetario mensuales por persona

Fuente: Dane

5.4.2.4 Educacién en Colombia: Es de gran importancia conocer como se
encuentra el pais en la educacion, con el fin de determinar la cultura
intelectual con la que cuentan las personas para adaptar nuevos habitos, en
este caso el uso de nuevos productos como lo es el gel cicatrizante.
La evolucion del presupuesto permite conocer que cantidad de recursos
asigna el estado para brindar una mejor educacion a los ciudadanos.

Figura 21: Evolucidn el presupuesto del ministerio de educacion nacional
por niveles educativos
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Fuente: Ministerio de educacion.
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5.4.2.5 Evolucion de los aportes de la nacion a universidades publicas:
Demuestra el aporte hacia este tipo de instituciones, teniendo en cuenta
gue a ellas acuden las personas que hayan aprobado pruebas estrictas de
conocimientos facilitando el acceso a la educacion publica.

Figura 22: Evolucién de los aportes de la Nacion a Universidades Publicas.
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Fuente: Ministerio de educacién Nacional.

5.4.2.6 Estadisticas de educacion en el pais y puntajes PISA: En
Colombia, el estado se ha preocupado por realizar una cobertura extensa
en el territorio nacional a nivel educativo, ain no es el éptimo nivel de
cobertura, pero se encuentra en crecimiento con grandes proyectos de
inversion. Por otra parte, el pais en comparacion al mundo puntta bajo en
las pruebas internacionales de calidad educativa, viendo reflejado que aun
no se encuentra en el nivel 6ptimo.
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Figura 23: Estadisticas de educacion en Colombia por niveles y puntajes
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Fuente: Ministerio de educacion, PISA.

Por parte de la educacién, se puede reconocer que el pais esta interesado
en crear una cobertura nacional de un alto nivel de calidad educativo,
concentrando estas fuerzas en crear una sociedad que mediante la
educacion sea capaz de afrontar las situaciones que el mundo exige.

Para el proyecto es de gran importancia estos datos, debido a que los
ciudadanos del pais tendran una consciencia educativa con niveles mas
altos, impulsandolos a que pretendan tener nuevas atmosferas, como de
bienestar y cuidado para el uso e implementaciéon de nuevos habitos para
sus vidas.

5.4.3 Segmentacién Pictografica

Se busca analizar los intereses y opiniones de los consumidores y aspectos
relevantes de su personalidad; motivos de compra.

5.4.3.1 Aspectos de compra del consumidor: Actualmente, los cambios
ambientales y la consciencia del mundo, ha cambiado la forma de compra
de los consumidores. Para este caso, ahorrar energia, reducir el impacto
ambiental y cambios en el estilo de vida de las personas comienzan a
volverse fuertes aspectos de compra para los consumidores, en Colombia,
el 71% del pais prefiere adoptar estos criterios para comprar un producto,
para este caso favorece al gel cicatrizante, ya que dentro de sus valores
agregados, se encuentran el reducir el impacto ambiental mediante sus
caracteristicas botanicas y naturales.
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Figura 24: Aspectos de compra: Ahorrar energia, reducir el impacto
ambiental y cambio en el estilo de vida
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Fuente: Encuesta Global de Nielsen sobre el Comportamiento de
Compra del Consumidor, 2013.

5.4.3.2 Aspectos de compra del consumidor: Otro tipo de aspectos a
tener en cuenta por los consumidores, para el cuidado de la salud y
medicamentos en América Latina, es la Calidad en mayor medida, la
funcion del producto en términos medios y el precio en términos mas bajos.
Este aspecto es de gran importancia, debido a que sin importar el precio del
producto, los consumidores tendran mayor impacto de compra hacia
aquellos que resalten una mejor calidad y que realmente cumplan las
promesas que brindan.

Para el caso de las fuentes de informacion, en Ameérica Latina, la television,
la voz a voz y el internet son las principales. Otro valor a favor, debido a que
este tipo de fuentes, mas que todo el voz a voz y el internet, son de facil
acceso y costo bajo, evitando la necesidad de recurrir a fuentes de
publicidad que tienen altos precios.

Figura 25: Aspectos de compra: Criterios principales y fuentes de
informacion para productos de cuidado de la salud y medicamentos.

Fuente: Encuesta Global de Nielsen sobre el Comportamiento de
Compra del Consumidor, 2013.
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5.4.3.3 Segmentacion relacionada con el Uso:

Se busca determinar y seleccionar a los consumidores segun las
caracteristicas de uso de los productos: para este caso, la marca y su grado
de lealtad y el nivel de consciencia.

5.4.3.4 Consumidores con consciencia ecolégica: Para América Latina,
un factor influyente para el consumo de productos, es el de la consciencia
ecoldgicos y como los productos minimizan el impacto ambiental en el
mundo, en este ambito, América Latina obtiene el mayor porcentaje a favor
de este criterio con el 67%. Es un valor de gran ventaja a tomar en cuenta,
debido a que el gel cicatrizante al tener productos base naturales se suma a
esta causa y puede tener un impacto muy positivo en los consumidores.

Figura 26: Consumidores con consciencia ecoldgica.
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Fuente: Encuesta Global de Nielsen sobre el Comportamiento de
Compra del Consumidor, 2013.

5.4.3.5 Estrategias de ahorro en los nuevos consumidores: Los nuevos
consumidores buscan nuevas estrategias de ahorro en el momento de
realizar compras, la marca no es de gran influencia para los consumidores,
pues en cuestidon de ahorro, la mayoria prefieren irse por marcas que
representen beneficios similares mientras una pequefia parte prefiere
guedarse con las mismas marcas.
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Figura 27: Rendimiento del dinero para los nuevos consumidores.
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Fuente: Encuesta Global de Nielsen sobre el Comportamiento de
Compra del Consumidor.

5.4.4 Segmentacién conductual:

Para este caso se toma el valor agregado del producto que es la base
natural de panela, debido a las caracteristicas de los consumidores y los
beneficios que la panela aporta, nombrados anteriormente.

El beneficio ser4 dado por la piedra angular.

5.4.5 Conclusién de la segmentacion:

Al realizar la segmentacion de mercado con diferentes factores se determina que
la demanda o el mercado potencial estaran dados por las siguientes condiciones:

Poblaciéon de la ciudad capital de Colombia; Bogot4, debido a su
centralidad, la facilidad de acceso a las materias primas y a la ciudad con
mayores vias hacia el comercio del cicatrizante, luego se pensaran en
posibilidades de expansiones nacionales: 7.963.379 de personas.

71.72% equivalente a los hombres y mujeres entre 15 y 60 afios con
factores educativos, aspectos de compra e ingresos.

52.5 Correspondiente a la poblacion entre estratos 3,4 y 5 de la ciudad.
Total de habitantes mercado objetivo para muestreo: 2.998.452

Para la cantidad de habitantes del mercado objetivo, se debe tener en cuenta que
de esa poblacién, se encuentran las empresas que satisfacen la necesidad de
cicatrizante, al ser una empresa nueva, se sumaria a las demas empresas para
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satisfacer la misma necesidad, entonces se toma el 5% del total de poblacién
objetivo ya que si se tienen en cuenta las caracteristicas anteriores se tendrian un
mercado saturado y debido a que la empresa es nueva, su capacidad de
produccion no es lo suficientemente grande y va a empezar a incursionar en el
mercado, con su valor agregado natural de panela.

Segun estas propiedades, el mercado objetivo para muestreo seria de: 149.923
personas.

5.5. Anédlisis de Demanda:

Debido a que no se encuentran datos histdricos concernientes a un cicatrizante a
base de panela o natural, se procede a realizar una encuesta que permitira
determinar, segun la cantidad de personas que la segmentacion del mercado
evidencio, cual es la demanda especifica para ese nicho de mercado. Para esto:

» Se realiza un plan de muestreo: En el proyecto se utilizara el método de
muestreo probabilistico porque todos los individuos tienen la misma
probabilidad de ser elegidos para formar parte de una muestra y, por lo
tanto, todas las posibles muestras de tamafio n tienen la misma
probabilidad de ser seleccionadas. Para este plan se tomaran las
caracteristicas de las personas tomadas en la segmentacion.

» Se realizara una investigacion exploratoria ya que el conocimiento acerca
del tema es vago e impreciso lo que impide sacar optimas conclusiones
sobre qué aspectos son relevantes y soluciones con respecto al proyecto a
abordar. Con ello se pretende dar una visidon general, un aproximado de la
realidad vivida en Colombia en referencia al consumo de productos
cicatrizantes naturales

» Tamafo de la muestra: Se toman las caracteristicas evaluadas en la
segmentacion del mercado, cuyo mercado objetivo ha sido determinado
para 149.923 personas.

Luego, mediante la formula de distribucibn Gaussiana, se pretende calcular el

estimado de la proporcién de personas que es necesaria encuestar:
N*Z2xPx(1—P)

" (N—-1)%e2+Z2xP*(1—P)

n

Donde:

n: Tamafno de la muestra a calcular

N: Tamafo de la poblacion; 149.923

Z: Para un nivel de confianza del 95%, la distribucion de gauss tiene una
desviacion de valor medio correspondiente a 1.96

E: Margen de error admitido maximo; 0.05

P: Proporcién a encontrar; 0.5

- 149.923 % 1.96% + 0.5 * (1 — 0.5)
™= (149923 — 1) * 0.052 + 1.962 % 0.5 * (1 — 0.5)
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143986

"= 37576
n = 383.18 = 383 encuestas

Una vez determinada la cantidad de encuestas a realizar, es importante realizar un
cuestionario, en donde se permita determinar caracteristicas esenciales para
poder calcular la demanda del producto para ese nicho de mercado, el
cuestionario sera realizado personalmente, a aquellas personas que se
encuentren dentro de los rasgos a evaluar:

e Ciudadanos de Bogota

e Hombres y mujeres entre 15 y 60 afios con factores educativos, aspectos

de compra e ingresos analizados.
e Poblacion entre estratos 3,4 y 5 de la ciudad.

Para analizar los resultados, se realizaran analisis graficos de proporcion para las
preguntas, para determinar que los datos son significativos para el estudio. Anexo
1.

Segun los resultados de las encuestas realizadas, de la muestra determinada para
la poblacion de Bogot4, se resume:

v' 364 de ellas dijeron haber estar interesadas en adquirir algun producto
cicatrizante con componentes naturales,

v' Gran consideracién hacia los aspectos naturales y botanicos de los
componentes utilizados

v' Presentacion de preferencia de 60gr (presentacion basica y general de
algunos productos sustitutos)

v Intensidad probable de compra semanal

v" Intervalos de precio de $35.000 a $60.000 en su mayoria.

Una vez determinada la demanda mensual, se toman los valores del IPC, como
variable a tener en cuenta para realizar incrementos en periodos de tiempo de 5
afnos.

Tabla 1: Valores IPC Salud

Ao IPC salud
2014 3,46%
2015 5,30%
2016 6,42%
2017 7,76%
2018 8,69%
2019 9,83%
2020 10,96%
2021 12,32%

Fuente: DANE.
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Una vez determinada la proyeccion, se calcula la demanda anual, tomada en
unidades de producto en presentacion de 60gr, es decir tubos de gel cicatrizante
de 60 gramos.

Tabla 2: Proyeccion de demanda

AfiO IPC salud Demanda Demanda Anual(Unidades de
Mensual 60gr)

2016 6.42% 728 8736

2017 7.76% 784 9414

2018 8.69% 853 10232

2019 9.83% 936 11238

2020 10.96% 1039 12469

2021 12.32% 1167 14006

Fuente: Autores.

5.6 Analisis de Oferta:
Para esto se toma el consumo aparente total de la industria farmacéutica, en
donde segun cifras de IMS y Fedesarrollo, corresponde un 44.59% para los
productos dermatologicos.

Tabla 3. Consumo aparente en unidades fisicas.

Afo Consumo en unidades fisicas

2005 50.901.610
2006 54.571.988
2007 58.540.081
2008 65.697.414
2009 71.556.144
2010 73.234.605
2011 82.853.091

Fuente: Autores con cifras Ims Health y Fedesarrollo.
Se realiza una proyeccién utilizando el programa Wingsb y evaluando los

diferentes errores de prondstico para tomar aquel que mas menores valores
presente.
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Figura 28: Errores de prondsticos proyecciones.

SUAVIZACION EXPOMNEMCIAL SIMPLE SUAVIZACION EXPOMNEMCIAL DOBLE
ALFA 1(ALFA 0,48
BETA 0,00|BETA MA
GAMMA MA GAMMA MA

ERRORES: ERRORES:
CFE 11217444|CFE 13649076
MAD 3278891 MAD 3066440
MSE 1,49462E+13|MSE 1,49049E+13
MAPE 4. 78| MAPE 5,03
Senal de rastreo 3,421109143(Senal de rastreo 4,451114648
Coef. Determinacion | - Coef. Determinacion -
REGRESION LINEAL METODO HOLT SUMA
ALFA MA ALFA 1
BETA MA BETA 0,97
GAMMA MA GAMMA 0,67
ERRORES: ERRORES:
CFE -36|CFE 11289328
MAD 1268944 MAD 3274933
MSE 2,16128E+12|MSE 1,49049E+13
MAPE 264 MAPE 4,73
Senal de rastreo -2,837E-05|5efal de rastreo 3,447133578
Coef. Determinacion 0,98| Coef. Determinacion -

Fuente: Autores, programa Winqsb.

Al comparar los pronésticos para la produccion de panela el Colombia, se
selecciona el correspondiente al método Holt multiplicativo, es importante aclarar
gue los alfas, betas y gammas se seleccionaron mediante el pardmetro de buscar
el mas 6ptimo que arroja el programa Wingsb. Se selecciona este método por que
para este, debido a que el CFE, MAD, el MAPE y la sefial de rastreo representan
un valor inferior a los deméas (menos error).

CFE: Mide el error de pronostico acumulado, para este caso corresponde a -36
aunque no es una cifra representativa, refleja que el prondstico arroja lineas de
tendencia futuras adecuadas.

MAD: Mide el tamafio del error en unidades con respecto a la media de los datos:
1268944 al representar cifras tan grandes, se encuentra que no hay una tendencia
de pronostico que disminuya el sesgé del error, esta desviada en ese valor con
respecto a la media de los datos, aunque es un valor alto, comparado a las
grandes cantidades que se manejan representa un valor importante no muy
alentador pero tampoco critico.

MSE: error cuadratico medio: 2.16e+12, mide el promedio de los errores al
cuadrado, corresponde al valor esperado de la pérdida del error cuadrético
incorporando la varianza del pronostico, es decir que se encuentra 2.16e+12
unidades monetarias al cuadrado (USD) desviadas de su valor esperado
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cuadrético o teniendo en cuenta su raiz cuadrada; se encuentra en una desviacion
de 1469693 de la media de los datos.

MAPE: Mide el tamafio del error en términos porcentuales: 2.64 % de error
muestra el prondstico bajo el método aplicado, realmente un valor bajo y positivo
para las proyecciones.

Tabla 4. Consumo aparente en unidades fisicas productos
mas vendidos industria farmacéutica.

Afo Oferta en unidades fisicas

2005 50.901.610
2006 54.571.988
2007 58.540.081
2008 65.697.414
2009 71.556.144
2010 73.234.605
2011 82.853.091
2012 86.221.512
2013 91.441.784
2014 96.664.056
2015 101.885.328
2016 107.106.600
2017 112.327.872
2018 117.549.144
2019 122.770.416
2020 127.991.688
2021 133.212.960

Fuente: Autores con cifras Ims Health y Fedesarrollo.

5.7 Elasticidad precio de la oferta y demanda:

Antes de realizar los célculos de las elasticidades, se requiere contar con el valor
de los precios de los cicatrizantes, para esto se realizaron encuestas a diferentes
farmacias de la ciudad, con el fin de identificar estos valores.

5.7.1 Elasticidad precio de la oferta y demanda:
Para realizar este tipo de elasticidad se toman los valores de las ventas
totales proyectadas (Oferta) y el consumo aparente en miles de pesos
(Demanda) y se calcula la elasticidad:

41



Tabla 5: Elasticidad de la Oferta para el sector farmacéutico

y productos dermatoldgicos.

S';Sd Oferta anual en unidades fisicas Precio Calculo Ela:gdd
o 0:42% 50.901.610 40.§00 O$i9292 g]eléStiC
7 7.re% 54.571.988 43.?04 O$:8367 g‘emStIC
o 8,69% 58.540.081 46.350 §2438 Elastica
o 2,65% 65.697.414 51.?{55 0$i8137 gleléStfc
o 10,95% 71.556.144 57.§95 0$i023-5 :indaStIC
T 12,32% 73.234.605 $

Fuente: Autores con cifras DANE.

En la tabla se muestra la elasticidad de la oferta para el sector farmacéutico y los
productos dermatoldgicos, se puede determinar que representa en su mayoria una
elasticidad ineléstica, esto quiere decir que se debe tener en el mercado este
producto ya que representa necesidad de compra para los consumidores y estos
no tendran en cuenta en gran medida el precio de adquisicion.

Tabla 6: Elasticidad de la Demanda

Demanda Anual(Unidades de

ARo IPC salud Precio Calculo |Elasticidad
60gr)
$
2016 | 6.42% 8736 40,000 |  0.9955 | Inelastica
$
2017 | 7.76% 9414 43,104 0.9643 | Inelastica
$
2018 | 8.69% 10232 46,850 0.9568 | Inelastica
$
)
2019 | 9.83% 11238 51,455 |  0.9411|Inelastica
$
0,
2020 | 10.96% 12469 57,095 | -0.1232|Inelastica
2021 12.32% 14006

Fuente: Autores

En la tabla se muestra la elasticidad de la demanda, se puede determinar la

demanda se comporta con tendencias

inelasticas en su mayoria,

como

consecuencia se puede decir que el producto es necesario por los consumidores,
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representando una ventaja gigante ya que se es requerido por el mercado y la
reaccion de los consumidores frente a un cambio en el precio es irrelevante, es
decir que de todas formas optaran por consumirlo ya que su sensibilidad al precio
del producto es minima.
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5.8 Produccién y consumo producto base (Panela)

Debido a que uno de los valores agregados del producto es un componente
natural altamente comercial, es importante conocer bajo qué circunstancias se
encuentra este, debido a que es pieza fundamental en la produccion del
cicatrizante y no se puede permitir que haga falta en el eslabdn de la produccion.
Por esto se va a determinar y a proyectar la produccion y el consumo que el pais
genera para conocer si se va a tener presente para la produccion:

Tabla 7: Produccién y consumo aparente de la panela.

Afo |Produccion (Toneladas) | Consumo Ap.(T)
1993 1.236.794 1.235.573
1994 1.239.403 1.237.328
1995 1.254.779 1.251.983
1996 1.251.751 1.250.781
1997 1.289.515 1.288.184
1998 1.309.679 1.309.771
1999 1.301.946 1.304.888
2000 1.301.503 1.300.579
2001 1.436.838 1.431.405
2002 1.587.893 1.584.332
2003 1.657.431 1.652.085
2004 1.696.186 1.691.525
2005 1.409.000 1.635.459
2006 1.436.000 1.300.000
2007 1.407.000 1.550.000
2008 1.423.000 1.383.653
2009 1.300.000 1.193.570
2010 1.274.733 1.186.692
2011 735.271 653.809
2012 1.097.285 1.002.011
2013 1.120.380 1.035.814
2014 1.312.122 1.225.546

Fuente: FAO, Fedepanela, Dane.
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Figura 29: Produccién y consumo de panela en Colombia
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Fuente: Autores, FAO, Fedepanela, Dane.

Debido a que para el afio 2011, la produccién fue casi el doble menos que el afio
anterior, se procede a realizar una interpolacion, con el fin de reducir el sesgo del
error para predicciones futuras y alivianar el histérico para obtener mejores
resultados en las proyecciones:

2010 $ 1.274.733
2011 X
2012 $1.097.285

_ (2011-2010)

= * (1.097.285 — 1.274.733)= -88.724
(2012-2011)

X=$1.274.733+ (-88.724) = $ 1.186.009 Produccion

2010 $1.186.692
2011 X
2012 $1.002.011

_ (2011-2010)

= * (1.002.011 — 1.186.692) = -92.341
(2012-2011)

X=$1.186.692+ (-92.341) = $ 1.094.352 Consumo Aparente
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Tabla 8: Produccion y consumo aparente de la panela

ajustados.
Afo | Produccion (Toneladas) | Consumo Ap.(T)
1.993 1.236.794 1.235.573
1.994 1.239.403 1.237.328
1.995 1.254.779 1.251.983
1.996 1.251.751 1.250.781
1.997 1.289.515 1.288.184
1.998 1.309.679 1.309.771
1.999 1.301.946 1.304.888
2.000 1.301.503 1.300.579
2.001 1.436.838 1.431.405
2.002 1.587.893 1.584.332
2.003 1.657.431 1.652.085
2.004 1.696.186 1.691.525
2.005 1.409.000 1.635.459
2.006 1.436.000 1.300.000
2.007 1.407.000 1.550.000
2.008 1.423.000 1.423.000
2.009 1.300.000 1.300.000
2.010 1.274.733 1.274.733
2.011 1.186.009 1.094.352
2.012 1.097.285 1.097.285
2.013 1.120.380 1.120.380
2.014 1.312.122 1.225.546

Fuente: Autores con cifras, FAO, Fedepanela, Dane.

Figura 30: Produccidén y consumo de panela ajustado

Toneladas

1800000
1600000
1400000
1200000
1000000
200000
600000
400000
200000
0

Produccion y consumo de panela en Colombia*

n-n

w

I ]
L]

. %
\-IMI-“

b

1.993

1.984
1.985
1.996

1.997

1.998

1.999
2,000
2,001

2.002
2.003
2.004
2,005
2.006

2.007

2.008

2.009
2.010

2.011
2.012
2.013
2.014

== Produccion (Toneladas)

Consumao Ap(T)

Fuente: Autores con cifras, FAO, Fedepanela, Dane.
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Una vez realizada la interpolacion, se realizan los prondsticos referentes a los
siguientes 6 periodos, mediante 4 métodos de prondsticos usando el programa
Wingsb:

Figura 31: Comparacion de métodos de prondsticos para produccién de

panela
SUAVIZACION EXPONENCIAL SUAVIZACION EXPONENCIAL
SIMPLE DOBLE

ALFA 0,87 | ALFA 0,56
BETA 0,28 | BETA NA

GAMMA MNA GAMMA MNA

ERRORES: ERRORES:
CFE 669903,19 | CFE 1123987
MAD 63688,23 | MAD 65678,2
MSE 1,17E+10| MSE 1,24E+10
MAPE 47| MAPE 483
Sefial de rastreo 1,097 | Sefal de rastreo 1,71
Coef. Determinacion -| Coef. Determinacion -
REGRESION LINEAL METODO HOLT MULTIPLICATIVO
ALFA NA ALFA 0,28
BETA NA BETA 0,94
GAMMA MNA GAMMA 0,81
ERRORES: ERRORES:

CFE -0,25 | CFE 41027 44
MAD 1209471 | MAD 63624, 74
MSE 2 27TE+10 | MSE 1,19E+10
MAPE 8,87 | MAPE 469
Sefal de rastreo -2 06E-06 | Sehal de rastreo 0,64
Coef. Determinacion 6,16E-03 | Coef. Determinacion =

Fuente: Autores, I5rogra'r_rn1a Winqsb.

Al comparar los pronésticos para la produccion de panela el Colombia, se
selecciona el correspondiente al método Holt multiplicativo, es importante aclarar
gue los alfas, betas y gammas se seleccionaron mediante el pardmetro de buscar
el mas 6ptimo que arroja el programa Wingsb. Se selecciona este método por que
para este, debido a que el CFE, MAD, el MAPE y la sefal de rastreo representan
un valor inferior a los deméas (menos error).

CFE: Mide el error de pronostico acumulado, para este caso corresponde a
41027.44 aunque es una cifra representativa, refleja que el pronéstico arroja lineas
de tendencia futuras adecuadas.

MAD: Mide el tamafio del error en unidades con respecto a la media de los datos:
$63624,74 al representar cifras tan grandes, se encuentra que no hay una
tendencia de pronostico que disminuya el sesgo del error, esta desviada en ese
valor con respecto a la media de los datos, aunque es un valor alto, comparado a
las grandes cantidades que se manejan representa un valor importante no muy
alentador pero tampoco critico.

MSE: error cuadratico medio: 1.19e+10, mide el promedio de los errores al
cuadrado, corresponde al valor esperado de la pérdida del error cuadratico
incorporando la varianza del pronostico, es decir que se encuentra 1.19e+10
unidades monetarias al cuadrado (USD) desviadas de su valor esperado
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cuadratico o teniendo en cuenta su raiz cuadrada; se encuentra en una desviacion
de 108166.53 (USD) de la media de los datos.

MAPE: Mide el tamafio del error en términos porcentuales: 4.69% de error muestra
el prondstico bajo el método aplicado, realmente un valor bajo y positivo para las
proyecciones.

Sefial de rastreo: Determina el grado de precision del prondstico para valores
reales, es decir que porcentaje de datos se encuentran contemplados para la
realizacion del prondstico con limites aceptables de -6 a +6, para este caso (0.64)
los datos se encuentran en limites aceptados.

Figura 32: Comparacion de métodos de prondsticos el consumo aparente de

panela
SUAVIZACION EXPONENCIAL SUAVIZACION EXPONENCIAL
SIMPLE DOBLE
ALFA 0,99 | ALFA 0,49
BETA 0| BETA NA
GAMMA MNA GAMMA NA
ERRORES: ERRORES:
CFE 11192, 75| CFE 960775
MAD 87938,96 | MAD 8115168
MSE 1,43E+10 | MSE 1,65E+10
MAPE 6,52 | MAPE 594
Sefial de rastreo 0,127278626 | Senal de rastreo 1,71
Coef. Determinacion 0,99 gzi‘:;minacién 0,99123
REGRESION LINEAL METODOQ HOLT MULTIPLICATIVO
ALFA MNA ALFA 0,28
BETA NA BETA 0,94
GAMMA NA GAMMA 0,81
ERRORES: ERRORES:
CFE 35|CFE 1119275
MAD 143564.8 | MAD §7938,96
MSE 2 95E+10 | MSE 1,43E+10
MAPE 10,49 | MAPE 6,52
Sefial de rastreo 2 40E-05 | Sefal de rastreo 0,127278626
L Coef.
Coef. Determinacion 2,50E-02 Determinacion 08

Fuente: Autores, Programa Wingsb.

Al comparar los pronésticos del consumo aparente de panela el Colombia, se
selecciona el correspondiente al método Holt multiplicativo, es importante aclarar
gue los alfas, betas y gammas se seleccionaron mediante el pardmetro de buscar
el mas optimo que arroja el programa Wingsb. Se selecciona este método por que
para este, debido a que el CFE, MAD, el MAPE y la sefal de rastreo representan
un valor inferior a los demas (menos error).

CFE: Mide el error de pronostico acumulado, para este caso corresponde a
9607,75 aunque es una cifra representativa, refleja que el prondstico arroja lineas
de tendencia futuras adecuadas.

MAD: Mide el tamafio del error en unidades con respecto a la media de los datos:
$81151,68 al representar cifras tan grandes, se encuentra que no hay una
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tendencia de pronostico que disminuya el sesgo6 del error, esta desviada en ese
valor con respecto a la media de los datos, aunque es un valor alto, comparado a
las grandes cantidades que se manejan representa un valor importante no muy
alentador pero tampoco critico.

MSE: error cuadratico medio: 1.65e+10, mide el promedio de los errores al
cuadrado, corresponde al valor esperado de la pérdida del error cuadrético
incorporando la varianza del pronostico, es decir que se encuentra 1.65e+10
unidades monetarias al cuadrado (USD) desviadas de su valor esperado
cuadratico o teniendo en cuenta su raiz cuadrada; se encuentra en una desviacion
de 128452.32 (USD) de la media de los datos.

MAPE: Mide el tamafio del error en términos porcentuales: 5,94% de error muestra
el prondstico bajo el método aplicado, realmente un valor bajo y positivo para las
proyecciones.

Sefal de rastreo: Determina el grado de precision del prondstico para valores
reales, es decir que porcentaje de datos se encuentran contemplados para la
realizacion del prondéstico con limites aceptables de -6 a +6, para este caso (1.71)
los datos se encuentran en limites aceptados.

El valor R2, representa la calidad del pronostico para replicar las futuras
tendencias, entre su valor este mas cercano a 1 quiere decir que los datos tienen
una tendencia realmente adecuada, para este caso es de 0.99.

Figura 33: Produccién y consumo de panela proyectado

Producciony Consumo aparente Panela

Proyectado
2.000.000
3 A
z 1.500.000 pepp—————— | 223 "'."q_,_..‘.m
u 1.000.000 i ——Produccion (Toneladas)
&  500.000
Consumao Ap(T)
e 3 ER 8833 828533 =8 8
<f o o o = ] ] ] o ] = = = ] ]
— — — ™ ™ ™ ™ ™ ™ ™ ™ ™ ™

Fuente: Autores
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Tabla 18: Célculo elasticidad de la demanda para la panela.

Ao Produccion (Toneladas) [ Consumo Ap(T) | Precio al productor por kg| Precio x ton Calculo Elasticidad
1993 1.236.754 1.235.573 211 0,211

1954 1.235.403 1.237.328 265 0,265 0,0082 INELASTICA
1995 1.254.779 1.251.983 366 0,366 0,0325 INELASTICA
1996 1.251.751 1.250.781 407 0,407 -0,0212 INELASTICA
1997 1.289.515 1.288.184 420 0,420 0,9491 INELASTICA
1998 1.209.679 1.209.771 760 0,760 0,0193 INELASTICA
1999 1.301.946 1.304.888 660 0,660 0,0449 INELASTICA
2000 1.301.503 1.300.579 614 0,614 0,0049 INELASTICA
2001 1.436.838 1.431.405 754 0,734 0,4560 INELASTICA
2002 1.587.893 1.584.332 980 0,980 0,3507 INELASTICA
2003 1.657.431 1.652.085 810 0,810 -0,2525 INELASTICA
2004 1.696.186 1.691.525 652 0,652 -0,1199 INELASTICA
2005 1.409.000 1.635.459 653 0,653 -110,3919 INELASTICA
2006 1.436.000 1.300.000 5438 0,948 0,0424 INELASTICA
2007 1.407.000 1.550.000 1578 1,578 -0,0304 INELASTICA
2008 1.423.000 1.383.653 1223 1,223 -0,0505 INELASTICA
2009 1.300.000 1.193.570 543 0,943 0,3775 INELASTICA
2010 1.274.733 1.186.692 1112 1,112 -0,1085 INELASTICA
2011 1.186.009 1.104.547 1536 1,536 -0,1825 INELASTICA
2012 1.097.285 1.002.011 1689 1,689 -0,7510 INELASTICA
2013 1.120.380 1.035.814 1725 1,725 0,9875 INELASTICA
2014 1.312.122 1.225.546 1630 1,630 -3,1075 INELASTICA

Fuente: Autores con datos Fedepanelay FAO

Al realizar la elasticidad de la demanda para la panela, se determina que presenta
una elasticidad inelastica, aportando grandes ventajas para la obtencién de esta
materia prima; debido a que las personas la necesitan, pagaran el precio
necesario por la obtencién del bien, el consumo es menor que la produccion y no
se disminuira si incrementan los precios.

5.9 Competencia

5.9.1 Competencia Directa
Tabla 9: Competencia directa Cicagel.

Nombre de empresa Ubicacién Direccion | Teléfono Productos

Via cota - Crema de caléndula

Chia km 1

Natural Freshly Via Cota - Chia - Colombia| Vda. 5951313
Pueblo Sangre de drago

Viejo

Amores Crema cicatrizante
1746, Col de aloe vera

del Valle
Centro,
03100 +52 55

Grissi México Ciudad 5629

de 9902 Concha de nacar

México,
D.F.,

México

Fuente: Autores
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5.9.2 Competencia indirecta:

Tabla 10: Competencia indirecta Cicagel.

Nombre de empresa Ubicacion Direccion Teriﬁfo Productos
. Calle 92 o
Genomma Lab (:B(;)I?)?rg?)i:a Numero 16 - 30 7420620 C'C%Eré?ure
Of. 202

. Bogoté - Cra 18 Num 78-| 634897 | Procicar

Medihealth Colombia 40 8 Crema
Quiprofarma Bogoté - Cra 22 No. 164 | 611119 Cicaderm

b Colombia -42 1

Fuente: Autores

5.10 Matriz de perfil competitivo:
Es una herramienta que permite conocer aquellos factores en el sector los cuales
son representativos para las empresas que realizan una labor similar, con el fin de
determinar en qué falencias se encuentra

Tabla 11: Matriz de perfil competitivo.

Factores criticos de Cicagel Natural Freshly | Genomma Lab
éxito Pe Ca_li,fic Po_rlder Ca_li,fic Po_rlder Ca_l[fic Po_r]der
so |acién |acion |aciébn |acién |acion |acién
Publicidad 0,1 1 0,1 1 0,1 4 0,4
Componentes
principales naturales |0,2 3 0,6 3 0,6 2 0,4
0,1
Calidad 5 2 0,3 2 0,3 3 0,45
Cobertura en
Colombia 0,1 2 0,2 4 0,4 4 0,4
Funcionalidad 0,2 3 0,6 3 0,6 3 0,6
0,1
Precio 5 3 0,45 3 0,45 2 0,3
Servicio Cliente(Pre-
Venta-Post) 0,1 3 0,3 2 0,2 2 0,2
Total 1 2,55 2,65 2,75
Valor| Calificacién
Mayor
1 | Debilidad
Menor
2 | Debilidad
Menor
3| Fortaleza

51




Mayor
4| Fortaleza

Fuente: Autores
Figura 34: Matriz de perfil competitivo.
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Fuente: Autores

Luego de analizar la MPC, se puede determinar que las tres empresas
comparadas son fuertes en el sector, debido a que su ponderacién total de
factores criticos es mayor a 2,5.

El mejor competidor es Genomma Lab, debido a su fuerte posicionamiento
publicitario, su tiempo de permanencia en el sector, su calidad certificada
cientificamente y su alto nivel de distribucion en Colombia.

En el caso de Cicagel, realiza una gran labor frente a Genomma Lab y a Natural
Freshly, con base a los factores criticos de componentes naturales, precio y
servicios al cliente, es importante continuar impulsando estas caracteristicas pero
reforzar las que presentan debilidad frente a las demas competencias.

Para impulsar y fortalecer los factores que presentan ventaja para Cicagel, se
propone mantener precios comodos para los clientes manteniendo la calidad y el
esquema natural del producto, debido a que las marca fuertes presentan precios
elevados y que el servicio al cliente sea exclusivo por parte de la empresa, para
favorecer la fidelidad a largo plazo y el correcto mercadeo voz a voz para
garantizar satisfaccion y positivismo en la marca y el producto.
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6. PLAN DE MERCADEO

6.1 Estrategia Precio
Antes de fijar un precio se debe tener en cuenta los factores que determinan el
precio de venta, los objetivos de esa politica de precios y la estrategia a
seqguir.

Segun los objetivos existen diferentes estrategias. Por lo tanto, depende de a
gué objetivos demos prioridad: beneficios, rentabilidad, cuota de mercado o
imagen.

Para este caso por ser un producto nuevo en el mercado con variedad de
sustitutos, se eligid la estrategia de precios psicologicos segun el valor
percibido es decir intentando calcular o estimar el valor que perciben los
usuarios y/o farmaceéuticos asi mismo estableciendo precios pares ya que el
consumidor lo asocia a un producto de mayor calidad; segun lo mencionado
anteriormente se estima que el precio del producto varié entre [$10.000 -
$55.000].

Para la estrategia se debe tener en cuenta el punto de equilibrio la cual es una
herramienta financiera que permite determinar el momento en el cual las
ventas cubrirdn exactamente los costos, expresandose en valores, porcentaje
y/o unidades, ademas muestra la magnitud de las utilidades o perdidas de la
empresa cuando las ventas excedan o caen por debajo de este punto, de tal
forma que este viene e ser un punto de referencia a partir del cual un
incremento en los volimenes de venta generara utilidades, pero también un
decremento ocasionara perdidas, por tal razén se deberan analizar algunos
aspectos importantes como son los costos fijos, costos variables y las ventas
generadas.

6.2 Estrategia Producto
Caracteristicas del producto

v' Su agente activo es la panela la cual tiene alto contenido en vitaminas
(A, B1, B2, B5, B6, C, D y E) y minerales como potasio, magnesio,
calcio, fosforo, hierro, zinc, manganesio, ademas de sus propiedades
cicatrizantes.

Tiene efecto antioxidante.

Participa en el crecimiento y restaura la calidad de la piel.

Participa en la construccion de tejidos.

Se puede utilizar en heridas del 1, 2 y 3 % de superficie corporal, y en
las profundas.

La panela en una herida crea granulacion (hace crecer carne).

Estimula la regeneraciéon de las fibras de colageno del tejido cutaneo e
hidrata la piel.

ASRNENEN

ISR
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v' Cumple con todos los requisitos establecidos en el DECRETO 219 DE
1998.

6.2.1 Logo
Figura 35: Logo del producto

Yt

Cicagel

Gel cicalrizanfe a base panela
“Endwiza tu safud y tu belieza”

Fuente: Autores.

6.2.2 Lema

“Endulza tu salud y tu belleza”

6.2.3 Empaque

El gel cicatrizante a base de panela manejara un empaque de tubos
colapsibles amigables con el medio ambiente llamados Green Mapple
Leaf.

Green Maple Leaf™ (Hoja de Arce Verde) es un tubo laminado ecolégico
gue mantiene la frescura de los productos mientras desempeia su
compromiso con el medio ambiente y la sociedad. Esta solucion de
envasado totalmente reciclable ayuda a prevenir la oxidacion de los
contenidos con una capa central recubierta de barrera al oxigeno
patentada y un laminado multicapa de pelicula todo-polietileno (PE).

El laminado reciclable, totalmente de plastico, ayuda a reducir la huella de

carbén de los productos, por lo que es la mejor opcién ecoldgica para
conservar los productos.
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El empaque contiene las siguientes caracteristicas:

v El tubo tiene la capacidad de retener su forma incluso después de
un uso repetido y de la dispensacion de productos.

v" Proporciona propiedades de vida util, capacidad de recuperacion y
sensacion del producto extraordinario.

v" Producido con polimeros termoplasticos totalmente reciclables.

v' Tamafio de 60 gr.

v Costo de $500/Tubo.

6.2.4 Embalaje

Las cajas estandar, cajas americanas, FEFCO 0201 o RSC (Regular
Slotted Containers).

La caja americana ofrece una proteccion excelente y una gran resistencia al
apilado garantizando asi las exigencias de la cadena logistica y, eliminando
el riesgo de que se ocasionen dafios en el producto durante el transporte.
Fabricados con una sola plancha de carton ondulado o cartén compacto, las
cajas se pegan previamente para formar un "contenedor plano”, que puede
montarse, llenarse con productos y después sellarse.

Las cajas americanas pueden suministrarse con o sin impresion, aceptando
impresiones en flebografia, pre-impresion, alta calidad de impresion, etc.
Caracteristicas

v' Disponibles en todas las calidades de cartébn y combinaciones de onda.

v' Fabricados a medida de las necesidades del cliente.
v Disponibles para lineas de embalaje de llenado manual o automatico.
v' Completa gama de recubrimientos para optimizar el rendimiento
durante la cadena de suministro.
v" Impresion de alta calidad para una presentacion 6ptima.
v' Todas las cajas son 100% reciclables y realizados a partir de una fuente
renovable.
Ventajas
v' Reduccién del riesgo de ocasionar dafios durante el transporte
gracias a la resistencia y la estabilidad de nuestros productos
v" Manipulacioén sencilla
v Alta resistencia al apilado: puede personalizarse a medida segun los
requisitos de capacidad de carga
Uso

Permiten el agrupamiento de productos que tienen formas distintas en una
forma geométrica, homogénea, sencilla y estable. En este caso sera
utilizado para el cuidado y traslado de las unidades del Gel Cicatrizante a
base de Panela.

El costo del embalaje esta dado por $3500/caja.
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6.2.5 Etiquetado

Figura 36: Etiquetado del producto.

Gel cicatrizante a
base de Panela

Ingredientes: El gal cicatrizant=
es elaborado con pansla en
optimas condiciones de higiene,
Carbopol 880, Trietanclamina,
Propilparabeno. Metilparabeno,
Glicerina, agua {purificada).

Advertencias: Hipersensibilidad a
algunc de los componentes de la
formula, no usar en persocnas con
quemaduras en tode el cuerpo.

Recomendaciones: Almacenar
en un lugar seco a temperatura
menor a 30 °C. Manténgase fuers
del alcance de los nifios. Mo ingerir.

Numero de lote: CO07
Fecha de manufactura:
Registro sanitario: INVIMA

Elaborado en: Bogota - Colombia

Fuente: Autores

6.2.6 Ciclo de vida del producto

Matriz ADL
Tabla 12: Matriz ADL
Amplio rango de opciones estratégicas
Precaucion, desarrollo selectivo
Peligro, retirarse, desinvertir o liquidar
Introduccidn [Crecimiento| Madurez Declive
Dominante
Fuerte
Favorable
Defendible
Débil
Fuente: Universidad de las

Américas.

http://es.slideshare.net/Lunalunifera/ppt-aea-300-5-diagnostico-empresarial
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En la matriz anterior podemos observar el ciclo de vida del producto, en donde
cada etapa de madurez de la industria indica:

1. Laintroduccién es un periodo en el cual las ventas registran un crecimiento
lento. En esta etapa no hay utilidades, esto se debe a los elevados gastos
de la introduccién del producto.

2. El crecimiento es un periodo durante el cual se registra una aceptacion en
el mercado y con ello se evidencia un aumento en las utilidades.

3. En la etapa de la madurez las ventas de las ventas cogen mayor fuerza ya
gue el producto ha sido aceptado por una gran parte de los clientes
potenciales. Las utilidades se equilibran o disminuyen debido a que se
defiende el producto contra la competencia aumentando el capital de
mercadotecnia.

4. Por ultimo se observa el periodo de la declinacion en el cual disminuyen
las ventas por ende bajan las utilidades.

Figura 37: Ciclo de vida del producto y empresa.

e Etapas de madurez de la industria
Posicion
competitiva
dela Introduccién Crecimiento Madurez Declive
empresa
; Esfuerzo total de participacion, . . Mantener
Dominante . Mantener posicion Mantener posicion .
mantener posicion posicién
Intento mejorar posicion. Amplio Intento mejorar posicion. o Mantener
. . Mantener posicion, crecer .
Fuerte esfuerzo para mejorar Esfuerzo para mejorar posicion o
I o con el sector
participacion participacion cosechar
Esfuerzo amplio a selectivo . .
. . Intento de mejorar posicion ) . Cosechar o
buscando participacion. Intento de ) De custodia a mantencidn. .
Favorable . . selectivamente. Esfuerzo en ) retirar por
mejorar la posicion de forma . Encontrar nicho y protegerlo
) busca de participacidn etapas
selectiva
3 ) Retirar por
. Esfuerzo selectivo de . Encontrar nicho y aferrarse a
Defendible o A Encontrar nicho y protegerlo } etapaso
posicionamiento el o retirarse por etapas
abandonar
. ) . Giro en redondo o por
Débil Arriba o afuera Giro en redondo o abandono " P Abandonar
etapas

Fuente: Autores. Universidad de las Américas.
http://es.slideshare.net/Lunalunifera/ppt-aea-300-5-diagnostico-empresarial

La empresa al ser nueva en el mercado se encuentra ubicada en la etapa
de introduccién y la posicibn competitiva favorable porque el producto es
innovador, natural, econémico y con una numerosa demanda.

6.3 Estrategia Plaza

La seleccion de lugares o puntos de venta en donde se vende u ofrece el
producto a los clientes, asi mismo como van a ser trasladados los productos
hacia los lugares o puntos de venta, en este caso en particular no se tendra
puntos de venta para ofrecer o vender el cicatrizante en gel a base de panela,
desde la fabrica se distribuird a pequefias y grandes superficies.

La ubicacion de la fabrica se evaluara a partir de la ubicacion de los
proveedores seleccionados para suministrar las materias primas y segun el
Plan de Ordenamiento Territorial (POT).
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Este proceso de seleccion y ubicacion de la fabrica se evidencia en el estudio
técnico.

La distribucion del producto terminado se realizara directamente al consumidor
ya que como se habia mencionado anteriormente no se tendra punto de venta,
entonces su adquisicion se realizara de manera directa como se muestra a
continuacion:

FABRICANTE -> CONSUMIDOR FINAL

Ademas inicialmente se dispondra de un servicio de transporte terrestre en
Bogota el cual tiene los siguientes costos:

Peso Valor
kiloinicial | § 3,366.0
Kilo adicional S 1,420.0
5a10 S 11,770.0

Kilo adiciona] $  749.0
Fuente: Saefro.

En 10 afios se espera adquirir transporte propio para distribuir la mercancia a
los consumidores, para el cual se dispone de un presupuesto de $72.610.000.

6.4 Estrategia Promocion

Politicas de ventas

v

Al momento de realizar un pedido nos reservamos el derecho a separar
del inventario el producto ordenado. Esto se hara después de recibir el
pago o confirmacion de la compra.

Los descuentos autorizados a las Farmacias o grandes superficies
dependen del volumen de compra generado por el cliente.

El horario de atencion a los usuarios es de lunes a viernes de 9:00 am a
6:00 pm.

Nuestro producto incluye diferentes tiempos de envio dependiendo el
volumen de compra y destino. Estos tiempos se especifican al momento
de compra. El tiempo de envio real corre exclusivamente después de la
compra, y se considera inicamente de lunes a viernes.

La empresa no se hace responsable en caso de que se experimente un
retraso por parte del servicio de mensajeria. sin embargo, se respaldara
su compra y el personal de ventas le brindara la asistencia oportuna en
caso de que se presente algun inconveniente en la entrega del pedido.
La empresa no aceptard devoluciones si el producto adquirido fue
abierto, dafiado o maltratado.
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6.4.1 Tipos de publicidad

Basandose en el libro “Mercadotecnia” de los autores Laura Fischer y Jorge
Espejo en el cual proponen 10 tipos de publicidad, para el producto Gel
Cicatrizante a base de Panela se manejara una publicidad que estimule la
demanda primaria en la cual su objetivo es promover la demanda para el
producto y estimular la aceptacion de una idea o un concepto revolucionario
acerca del producto. Este tipo de publicidad se utiliza principalmente en la
introduccién de productos nuevos para el mercado.

La publicidad que se manejara para el producto sera:

Tabla 13: Publicidad del producto.

Facebook e Instagram

$660.000

PUBLICIDAD banner Web

$210.000

Fuente: Autores.
6.5 Estrategia Percepcion

Indicadores de gestion

A continuacién se observan las fichas de los indicadores que se van a
utilizar para evaluar la productividad, eficiencia, manejo de recursos, entre

otros.

Tabla 14: Indicador de productividad.
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Indicador de Productividad

Nombre general

Productividad Total

Precio de Venta UnitarioxNivel de Produccién

Formula PT= Costo de M.O+Costo total de M.P+Depreciacion+Gastos
Unidad de medida Unidad
Frecuencia Mensual
Evaluacion Semestral
Productividad: Es la conviccion de que las cosas se pueden
hacer hoy mejor que ayer y mafiana mejor que hoy.
. Adicionalmente significa un esfuerzo continuo para
Glosario

adaptar las actividades econémicas y sociales al cambio
permanente de las situaciones con la aplicacion de nuevas
teorias y nuevos métodos.

Interpretacion

PT=1 Todos los costos para producir son iguales a los
ingresos generados por las ventas de productos o
servicios; no hay pérdidas ni ganacias.

PT >1 Hubo un uso eficiente de los factores de produccion,
se obtienen ganancias y retorno de capital.

PT<1 Uso ineficiente de los factores de produccidn, los
costos no se recuperan con las ventas de bienes o
servicios, hay pérdidas de capital invertido.

Riesgos El denominador sea mayor al numerador.
Meta PT>1

PT< 1 Malo
Umbral PT=1 Regular

PT >1 Bueno

Fuente: Autores.

Tabla 15: Indicador de eficiencia.
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Indicador de Eficiencia

Nombre general

Eficiencia Total del Equipo

Formula

Tiempo operativo Produccion total  Unidades buenas

Tiempo Disponible ~ Produccién teérica  Produccioén total

x 100

Unidad de medida

Porcentual (%)

Frecuencia

Semestral

Evaluacion

Anual

Glosario

Eficiencia de disponibilidad: Indica cuanto tiempo
ha estado funcionando la mdquina o equipo respecto
del tiempo que deberia estar funcionando.

Eficiencia de rendimiento: Indica durante el tiempo
que ha estado funcionando, cuanto a fabricado
(bueno y malo) respecto de lo que teéricamente tenia
que haber funcionado.

Eficiencia de calidad: Indica cuantas piezas buenas
ha fabricado la maquina respecto al total de
produccidn realizada.

Interpretacion

La eficiencia total del equipo (ETE) es el indicador

que analiza la eficiencia en tiempo disponible, la
eficiencia de rendimiento y la eficiencia de calidad de
manera global.

Alguno de los factores sea muy menor a comparacion de los
otros, perjudicando asi la eficiencia total del equipo.

Riesgos
Meta 90%
0% - 25% Malo
% -
Umbral 26% - 50% Regular

51% - 75% Bueno
76% - 100% Excelente

Fuente: Autores.

Tabla 16: Indicador de producto.

Indicador de Producto

Nombre general

Nivel de Calidad

Formula

Total unidades sin defectos
Total unidades producidas

Unidad de medida

Porcentual (%)

Frecuencia

Mensual

Evaluacion

Anual

Calidad: Se entiende como una propiedad o conjunto de
propiedades inherentes a una persona o cosa que

Glosario permiten apreciarla con respecto a las restantes de su
especie.
Calidad sinénimo de superioridad o excelencia.
L, Porcentaje de productos que salen al mercado sin ningun
Interpretacion Aa
defecto de produccion.
El total de unidades sin defectos sea demasiado pequefia a
Riesgos comparacion del total de las unidades producidas en el
periodo.
Meta 90%
0% - 35% Malo
Umbral 36% - 70% Regular

71% - 100% Bueno

Fuente: Autores.
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Tabla 17: Indicador de Distribucion.
Indicador de Distribucion
Nombre general Nivel de servicio

Formula

Entregas con demoras

X100
Total entregas

Unidad de medida

Porcentual (%)

Frecuencia Mensual
Evaluacion Semestral

Distribuidor: se denomina como distribuidor a aquella
Glosario empresa o individuo que se dedica a distribuir productos

con un estricto fin comercial.

Interpretacion

Mide la efectividad de los despachos de la mercancia.

Riesgos Tener demoras y/o entregas con errores.
Meta 80%

0% - 35% Malo
Umbral 36% - 70% Regular

71% - 100% Bueno

Fuente: Autores.

62




Tabla 18: Indicador de sistemas de informacioén.

Indicadores de Sistemas de Informacién
Nombre general Publicidad del Producto
Total ventas por Facebook y /o Instagram
e Inversién publicidad en FB y /o Instagram
Unidad de medida Unidad
Frecuencia Semestral
Evaluacion Anual
Sistemas de informacién: Un sistema de informacién se
puede definir técnicamente como un conjunto de
Glosario componentes relacionados que recolectan (o recuperan),
procesan, almacenan y distribuyen informacién para apoyar
la toma de decisiones y el control en una organizacién.
Si es =1 La publicidad realizada no ha generado ni ganancias
ni perdidas. >1 La publicidad
realizada por Facebook y/o Instagram ha sido efectiva lo cual
ha generado ganancias y retorno de la inversion.
Interpretacién <1 No se obtuvo ganancias ni retorno de la inversién.
X No se obtenga un retorno a la inversidn realizada para la
Riesgos publicidad en Facebook y/o Instagram.
Meta >1
<1Malo
Umbral =1 Regular
>1 Bueno

Fuente: Autores.

6.6 Estrategia de proceso
En este se determina como producir un producto, para asi satisfacer los
requerimientos de los clientes y los objetivos de costos y gestion.
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Tabla 19: Estrategia e proceso.

Poca cantidad |Proceso repetitivo Alto volumen
Alta Variedad Personalizacion a

Una o algunas unidades por Enfoque de gran escala. Dificil de
serie de fabricaciéon (Permite proceso alcanzar, pero con
la personalizacién) grandes beneficios.

Cambio en los médulos

. o , Enfoque
Series pequefias y médulos o

. repetitivo

estaandarizados

Cambios en los atributos Mala estrategia.
Tales como grado, calidad, Costos variables Enfoque de producto
tamanio, espesor. altos.

Fuente: Autores con datos. https://santoti.files.wordpress.com/2013/02/tema-
10-estrategias-de-procesos.pdf

Segun la imagen anterior se selecciona el proceso que se ajuste a la variedad
y volumen de produccién; para el cicatrizante en gel a base de panela la que
mejor se adapta es un alto volumen y una baja variedad, lo cual ubica lo en un
proceso que esta enfocado al producto.

Las instalaciones se organizan en torno al producto, se realiza en unidades de
fabricacion discreta o procesos continuos de fabricacion.

Operaciones 07 '07 ’o
Ventajas

v’ El costo variable por unidad es mas bajo.

v" Menos aptitudes laborales pero mas especializadas.

v Planificacion y control de la produccién mas facil.

v" Una mayor utilizacién del equipo (del 70 al 90 por ciento).

Desventajas
v Laflexibilidad del producto es mas baja.

v' El equipo es mas especializado.
v' Capital de inversién mas alto.

La herramienta que se utilizara para el disefio sera el Figura del proceso el cual
se observara en el estudio técnico.
Los aspectos medio ambientales que se tendran en cuenta para la fabricacion
del cicatrizante en gel a base de panela seran:

v' Cumplir la normatividad.

v’ Utilizar materiales que tengan menor impacto ambiental.

v' Ahorrar energia y agua.
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v" Hacer un uso eficiente de los materiales evitando a toda costa
desperdicios.

6.6.1 Presupuesto de la mezcla de mercadotecnia

De acuerdo con lo anterior, cada estrategia tendra un valor, en pesos
colombianos, como lo muestra la siguiente tabla:

Tabla 20: Presupuesto de mercadotecnia.

ESTRATEGIA ACCION VALOR
PRODUCTO Empaqge $1.176.750
Embalaje $84.000

Facebook e Instagram $660.000

PUBLICIDAD banner Web $210.000

DISTRIBUCION | Transporte mercancia | $282.480

PRESUPUESTO DE MERCADOTECNIA

MENSUAL $2.413.230

Fuente: Autores.

6.7 Oportunidad del mercado

Segun la informacién plasmada acerca de la demanda de los productos
farmacéuticos y en sintesis la participacion en este mercado de los
productos dermatoldgicos, se puede determinar que existe realmente una
oportunidad gigante de participacién para el gel cicatrizante a base de
panela asi:

El consumo de los productos farmacéuticos tiende a incrementarse
positivamente

La participacion de la industria farmacéutica en la manufactura del pais es
de gran importancia, con una participacion del 2.4%,(puesto 13; dentro de
los mas significativos)-

El margen de beneficio bruto para el mercado al por menor presenta un
aumento creciente

La variacién de ventas al por menor han crecido un 0.1% para los periodos
de febrero a abril del afio 2014

Las exportaciones se han contraido un poco en respuesta a la caida del
barril de petréleo, pero aun asi se han mantenido un 17.4% en crecimiento
para este afio, en contraste y recuperacion con el afio pasado.
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Las importaciones se han contraido y decaido en 2.2%, es una cifra que
para los mercados que importan sus productos es preocupante, pero para
este caso, puede presentar una ventaja significativa para el producto.

Las cuatro medidas de inflacién se han acelerado, pero cabe resaltar que la
inflacion total se ha ubicado consistentemente por encima de la de
medicinas y del gasto en salud.

El indice de precios al consumidor de oferta se ha mantenido estable los
altimos 5 afos

El margen de comercializacion de los productos farmaceéuticos tiene una
tendencia alcista a lo largo de los afios, indicando un fuerte pie de apoyo
para este sector y para el establecimiento de ventas de productos de esta
indole

Las ventas totales han crecido 9.3% para el afio 2015

Dentro de los principales productos de venta en Colombia se encuentra el
Cicatricure, un producto con beneficios similares al del establecido en este
proyecto, cabe resaltar que esos resultados pueden ser consecuencia de
estrategias de venta como publicidad excesiva (desventaja) pero también
porque realmente hay una necesidad que cubrir en el aspecto de beneficio
del producto (ventaja).

Las ventas del mercado de productos de marca presentaron una
desaceleracion, creciendo tan solo 3,6% en términos reales, 2,7 puntos
menos que la cifra registrada un afio atras.

En los ultimos afios se ha registrado un incremento significativo de las
ventas de los medicamentos genéricos. A lo largo del ultimo afio, las ventas
se han incrementado 9,4% real frente al mismo periodo un afio atras,
alcanzando un valor de 540 mil millones de pesos.

Segun las proyecciones realizadas, se determina que la produccion y
consumo de la panela tiende a incrementarse a medida que pasa el tiempo
y es de vital importancia que el consumo es menor que la produccién para
todas las medidas, debido a que va a quedar una cantidad disponible que
sera utilizada no solo para la elaboracion del producto sino por otras
industrias, llevando a que no se vera en dificultades bajo situaciones
normales de adquirir la panela para la produccion.

En la elasticidad de la oferta para el sector farmacéutico y los productos
dermatoldgicos, se puede determinar que representa en su mayoria una
elasticidad inelastica, esto quiere decir que se debe tener en el mercado
este producto ya que representa necesidad de compra para los
consumidores y estos no tendran en cuenta en gran medida el precio de
adquisicion.

En la elasticidad de la demanda, se puede determinar la demanda se
comporta con tendencias inelasticas en su mayoria, Como consecuencia se
puede decir que el producto es necesario por los consumidores,
representando una ventaja gigante ya que se es requerido por el mercado y
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la reaccion de los consumidores frente a un cambio en el precio es
irrelevante, es decir que de todas formas optaran por consumirlo ya que su
sensibilidad al precio del producto es minima.

e Al realizar la segmentacion del mercado por los diferentes factores
analizados, se determina que el gel cicatrizante tiene grandes
oportunidades de posibles consumidores, con alzas a un crecimiento
positivo y a una perspectiva adecuada por parte del mercado seleccionado
para asentar el producto. Bogota como eje central de la economia
Colombiana brinda caracteristicas productivas y comerciales adecuadas
para este.

e Con base a la matriz de perfil competitivo, se puede determinar que la
empresa puede representar un alto impacto en el sector comparado con
sus competidores, aunque estos tienen mejores resultados en algunos
factores, estos son determinantes para el sector en los cuales vale la pena
ejercer algun trabajo de mejora para representar un mayor impacto en el
sector.

e A medida que el tiempo avanza, la demanda insatisfecha va
incrementandose en enormes medidas, quiere decir que realmente existe
una oportunidad gigante para la incursion en este mercado.

e Las estrategias de plaza, precio, producto, promocién y percepcion son
totalmente aplicables al producto en todos sus ambitos, desde su
fabricacion hasta su publicidad.

7. ESTUDIO TECNICO

7.1 Imagen de la empresa
Figura 38: Imagen de la empresa.
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Cicagel
Ltda

Fuente: Autores.
7.2 Imagen del producto

Figura 39: Imagen del producto.

P
Cicagel

Gel cicatrizante a base panela
“Endulza tu salud vy tu belleza”

Fuente: Autores.

7.3 Ficha técnica del producto.

Tabla 21: Ficha técnica del producto.

NOMBRE DEL Gel cicatrizante a base de Panela
PRODUCTO
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NOMBRE
COMERCIAL
PRODUCTO

DEL

Cicagel

GENERALIDADES

El gel cicatrizante es elaborado con panela en

optimas condiciones de higiene,
Propilparabeno, metilparabeno, agua
(destilada), Carbopol 980, Trietanolamina,

glicerina y panela como componente principal.

CALIDAD

Y/O

CARACTERISTICAS

Gel cicatrizante 50 ml.

Green Mapple Leaf: tubos
amigables con el medio ambiente.
La panela tiene alto contenido en vitaminas (A,
B1, B2, B5, B6, C, D y E) y minerales como
potasio, magnesio, calcio, fésforo, hierro, zinc,
manganesio.

colapsibles

Estas vitaminas y minerales tienen
propiedades como: Participa en el crecimiento
y restaura la calidad de la piel (V- A), Participa
en la construccion de tejidos (V —-B6), entre
otras.

Debe cumplir con todos los requisitos
establecidos en el DECRETO 219 DE 1998.

CONSERVACION

REQUISITOS El embace es un tubo amigable con el medio

GENERALES ambiente, sin olores extrafios, sin impurezas, y
no contiene sustancias declaradas como
peligrosas.

REQUISITOS El gel debe cumplir con los requisitos que se

ESPECIFICOS establecen en el Decreto 219 de 1998. Deben
ser ecoldgicas.

EMPAQUE Y | Tubo 50 ml. Caja por 48 tubos. Paletizado 9

PRESENTACION cajas.

CONDICIONES DE | Debe mantenerse en un lugar fresco y seco.

7.4 Paletizado.

Fuente: Autores.

Para realizar la paletizacion, se toma como referencia el pallet internacional de
1200 x 1000 mm. Luego se establece segun las medidas del empaque secundario
del producto; 50 * 50 * 110 mm, la cantidad de cajas a utilizar. Para este caso en
una caja de 400mm * 600 mm se ubican 96 empaques secundarios con un peso
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de 5.760 kilogramos y un total de 8 cajas mensuales para el primer afio de
produccion.

Figura 41: Paletizado del producto

—600 mm——F-r
- N
400 mm 600 mm ‘
T ~~ 400 mm
‘ 5mm
i 1000 mm |
| & 110 mm
5mm
1200 mm

Fuente: Autores.
7.5 Maquinaria y herramientas.

Tabla 22: Ficha técnica Homogeneizador emulgente

FICHA TECNICA MAQUINARIA

Tipo 2G-700
Volumen (L) 700
Potencia de la bomba de vacio (kW) 4

Bomba hidraulica (kW) 1,5

Altura de elevacién de la cubierta (mm) 1000
Dimensiones (Largo x Ancho x Alto) (mm) | 4530 x 3800 x 2480
Peso (kg) 3000

Fuente: Autores.

Tabla 23: Ficha técnica elaboracién de cremas y pomadas al
vacio
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FICHA TECNICA MAQUINARIA

Modelo 300

Volumen principal de la caldera (L) 375

Volumen caldera pre tratamiento (L) 150/260
Dimensiones (Largo x Ancho x Alto) (mm) | 3350 x 3000 x 2550-3650
Potencia Total (Kw) 17

Peso neto (kg) 2800

Fuente: Autores.

Tabla 24: Ficha técnica Tubos colapsibles

FICHA TECNICA MAQUINARIA

Modelo NAU-1
Velocidad tubos/min 40a 45
Volumen (ml) 5 a 200
Tamaiio del tubo didametro (mm) 12a32
Tamaiio longitud del tubo 50a 200
Consumo de entergia (kW) 2,5
Tamaiio (mm) 1450 x 1150 x 1750
Peso neto (kg) 285
Peso bruto (kg) 515

Fuente: Autores

Tabla 25: PH
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FICHA TECNICA Rango/Precision
— Medicién pH -2,000... + 19,999
Medicién mV 7999949999
-1999... + 1999
Medicion temperatura -5,0°C..+120°C
Precision (para area de medicion)
Medicién pH +0,005
Medicion mV +0,3
Precision (+ 1 digito)
Medicién pH +0,01
Medicién mV +1
Medicién temperatura 0,1°C
Disefio y calidad
Dimensiones del Display (mm) 75 x 60
- Material de cubierta baja Plastico
Marca SCHOTT Instrument Dimensiones (Ancho - Largo - Alto) (mm) 240 x 190 x 80
Modelo Lab 850 Peso (kg) 1

Fuente: Autores.

7.6 Diagrama de proceso de operacion.
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DIAGRAMA DE PROCESO DE OPERACION
ELABORACION: Gel Cicatrizante a base de panela - Método propuesto
PARTE 1 de 1 DIBUJO NUMERO 0001

REALIZADO POR: Andrea Acosta, Daniel Rodriguez
Metilparabeno 0.9 gr Agua destilada 0.95L

Propilparabeno 0.45 gr akaibonol 220.0.608)
Agua destilada 0.025L

i / Calentar . / Agitar
20 min \0-§ mezclary 15 min \OD fuertemente y
mezclar

/ Enfriar )
1 i [ H Inspeccionar
0 min \°§ callvltm DW | Insl P

mezcla

/\ Agitary
12 min | O-4 mezclar

suavemente

D.W Ins 2 Medir Ph

Trietanolamina 4 gr

15 min ‘/0_5 Ajustar Ph de
\ la mezcla

Panela pulverizada 16gr

Glicerina 3 gr
Agua destilada 0.025L

12 min | 0-6 Mezclar toda

la solucién
I
Actividad Cantidad | Tiempo D.W Ins 3 InsE]e:chllc;nar
Operacion 8 106 min
Inspeccion 3 D.W Tubo 50 ml ‘
12 min [ O-7 Envasar gel

o

L
10 min /0-9 Empacar
o

Fuente: Autores
Diagrama de ensamble

73




DIAGRAMA DE PROCESO DE OPERACION
ELABORACION: Gel Cicatrizante a base de panela - Método propuesto
PARTE 1 de 1 DIBUJO NUMERO 0002
REALIZADO POR: Andrea Acosta, Daniel Rodriguez

Metilparabeno 0.9 gr
Propilparabeno 0.45 gr

Agua destilada 0.1L

Carbopol 980 0.65g
Trietanolamina 4 gr

Panela rayada 16gr
~ Glicerina3 gr

Tubo 50 ml

60min AL Almacenado

0.5 Transportar a
min mezclado

Agua destilada 0.1L
Carbopol 980 0.65g

Agitary
15min | O-1 mezclar
suavemente

0.5 Inspeccionar
. Ins1
min mezcla

Agua destilada 0.1L
Metilparabeno 0.9 gr

Propilparabeno 0.45 g
0-2

20 min |

Calentary
mezclar
parabenos

Inspeccionar

10 min y enfriar
mezcla

12 min Incorporar
mezclas

5 min Ins2 Medir Ph

Trietanolamina 4 gr

15min [ 05 Adicionar para

\ estabilizar Ph

Agua destilada 0.1L
Panela pulverizada 16gr
Glicerina 3 gr

Adici
12min | O-6 iclonary
mezclar
| .
1 min Ins3 nspeccionar
mezcla

74




DIAGRAMA DE PROCESO DE OPERACION
ELABORACION: Gel Cicatrizante a base de panela - Método propuesto
PARTE 1 de 2 DIBUJO NUMERO 0002

REALIZADO POR: Andrea Acosta, Daniel Rodriguez

w:/l
Tubo 50 ml

\\
o

12 min | O-7 Envasar gel

1
\

. |:|“> Transportar a
1 min
J empaques
10 min [ 0-8 Empacar
. Transportar a
1 min : Bodega
60 min ; Al ; Almacenado
Actividad Cantidad | Tiempo
Almacenaje 2 120 min
Operacién 8 106 min
Inspeccion 3 6.5 min
Transporte 3 2.5 min

Fuente: Autores
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7.8 Diagrama de flujo de proceso.

Ubicacion: Cicagel Itda
. Pro.ceso: Elaboracion gel Evento Presente Propuesto Ahorro
cicatrizante a base de panela
Fecha: Operacion 106
Operador: Transporte 15
Analistas: Andrea Acosta,
Daniel Rodriguez Demoras 65
Método: Presente propuesto Inspeccion 6.5
Tipo: Trabajador Almacenamiento 120
: Tiempo(min) 312.5
Hoja 1 de 1 Distancia(m) 34.2
Descripcién de los eventos Simbolos | Tiempo(min) | Distancia(m) | Recomendacic
Materia prima almacenada O=DDA 60
Transportar materia prima para mezclar |O ﬁ’l:l A 0.5 5.3
Agitar para mezclar Carbopol y agua (1) D\I:I A 15 1
Inspeccionar mezcla o A 0.5 2
Calentar y mezclar parabenos (2) e®DOA 20 7.2
Inspeccionar y enfriar mezcla o=P0OA 10 -
Verter mezcla 2 a mezcla 1 para %
incorporar oD A 12 3.6
Medir Ph de la mezcla obtenida lefﬁl:l A 5 1
Adicionar trietanolamina para estabilizar &»
ph OA 15 2
Adicionar panela rayada y glicerina Qs}% A 12 1
Inspeccionar mezcla oeDDOA 1 -
Envasar gel en tubo Q4 DDA 12 4.2
Transportar a empaques 619 D‘l:l A 1 2.1
Empacar oPDEA 10 -
Transportar a bodega osDDOA 1 4.8
Almacenar oDDOA 60 -

Fuente: Autores
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7.9 Diagrama de arbol.

DIAGRAMA ARBOL
ELABORACION: Gel Cicatrizante a base de panela - Método propuesto
PARTE 1 de 1 DIBUJO NUMERO 0003
REALIZADO POR: Andrea Acosta, Daniel Rodriguez

Gel Cicatrizante a base

de panela 50ml 5
Y Y Y Y Y
Glicerina 3gr Trietanolamina 4gr Panela Rayada 16gr geld Tubos
& & ¥aca 208" | destilada(0.025L)

Y

Metilparabeno (0.9g) | | propilparabeno(0.45g) Carbopol(0.65g)

Agua Agua
destilada(0.025L) destilada(0.95L)

Fuente: Autores.

7.10 Macro y micro localizacidn

7.10.1 Macro localizacion

Para efectuar la macro localizacion en primera instancia, se han determinado 5
factores de clasificacion de acuerdo a las posibles zonas de ubicacion de la
empresa, como lo son: Mano de obra, cercania con materias primas, cercania a
carreteras principales, Facilidades de distribucion y Precio y espacio del sitio.
Segun estos aspectos y los posibles lugares, se tienen en cuenta aquellas zonas
gue permiten efectuar la labor legal de la fabricacién y se utilizara el método de
analisis dimensional para efectuar la ubicacion. Se Debe tener en cuenta que a
aguella que represente una MEJOR opcion, se le coloca el MENOR puntaje:
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Tabla 26: Macro localizacién Anélisis Dimensional

Unida Factor
Factores de localizaciéon d de' , . .de.

medid | Bogota Villet |Met | priorida | Pes
a D.C a a d 0

1|{Mano de obra COP 3 3,5 4 2| 0,2
Punto

2 | Cercania con materia prima S 4| 45| 45 1| 0,25

Cercania a carreteras Punto

3| principales S 4 5 5 5| 0,15
Punto

4| Facilidades de distribucién S 4 5 5 3| 0,2
Punto

5| Demanda del mercado S 3 5 5 41 0,2

Fuente: Autores

Tabla 27: Resultados analisis dimensional

Bogota comparado con Villeta
0,734693878 0,888889 0,32768 0,512 0,1296
0,014199688 Bogota es mejor que Villeta
Bogota comparado con Llanos
0,5625 0,888889 0,32768 0,512 0,1296
0,010871636 Bogota es mejor que Meta
Villeta comparado con Llanos
0,765625 1 1 1 1
0,765625 Villeta es mejor que Meta

Fuente: Autores.
Al realizar la macro localizacion mediante el método de andlisis dimensional, se
pudo determinar que la mejor ubicacion general se encuentra en Bogota D.C, en
los aspectos de prioridad, representa mejor opcién que las demas, teniendo las
siguientes caracteristicas:

e Mano de obra: Facilidad de acceso a mano de obra para la produccion.

e Cercania con materias primas: Se tuvo en cuenta la panela (en donde su
mayor produccion esta en el departamento del meta y en Villeta) y los
demas productos necesarios (en donde los principales proveedores se
encuentran en Bogota).

e Cercania a carreteras principales: Segun ubicacion del lugar.

e Facilidades de distribucion: Acceso facil a transporte y cadenas de
distribucion.

e Demanda del mercado: Cobertura en demanda que se puede suplir en el
lugar de la localizacion.
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7.10.2 Micro localizacion

Para efectuar el micro localizacion en primera instancia, se han determinado 5
factores de clasificacion de acuerdo a las posibles zonas de ubicacion de la
empresa, como lo son: Precio del lugar, Espacio y tamafio, Disponibilidad de
servicios, Cercania a carreteras y restricciones locales. Segun estos aspectos y
los posibles lugares, se tienen en cuenta aquellas zonas que permiten efectuar la
labor legal de la fabricacién y se utilizara el método de analisis dimensional para
efectuar la ubicacion. Se Debe tener en cuenta que a aquella que represente una
MEJOR opcion, se le coloca el MENOR puntaje

Tabla 28: Micro localizacion Analisis Dimensional

Factor
Factores de localizacién Unidad .de.
de Bodeg |Bodeg |[Bodeg | priorida
medida |a 1 az2 a3 d
1| Precio del lugar COP 1 2 3 2
2 | Espacio - tamafio del lugar Puntos 1 1,5 15 1
3 | Disponibilidad de servicios Puntos 2 2 2 3
4| Cercania Carreteras Puntos 2 2 2 4
5 | Restricciones locales Puntos 3 3 3 5
Fuente: Autores
Tabla 29: Resultados Analisis Dimensional
Bodega
Bodega 1 comparado con 2
0,25 0,666667 1 1 1
0,166666667 1 es mejor que 2
Bodega
Bodega 1 comparado con 3
0,111111111 0,666667 1 1 1
0,074074074 1 es mejor que 3
Bodega
Bodega 2 comparado con 3
0,444444444 1 1 1 1
2 es mejor que
0,444444444 3

Fuente: Autores

Al realizar la macro localizacion mediante el método de analisis dimensional, se
pudo determinar que la mejor ubicacion general se encuentra en la bodega 1,
ubicada en la localidad Martires en el barrio Paloquemao, en los aspectos de
prioridad, representa mejor opcién que las demas, teniendo las siguientes
caracteristicas:
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e EIl precio del lugar es el menor de todos $1.500.000 basandose en sus
caracteristicas; las instalaciones representan un mejor estado, 2 servicios
para bafos, suelo renovado.

e El espacio y tamafio del lugar (200m2), representa un area adecuada para
el proceso productivo, teniendo en cuenta que no se necesita de un area
demasiado grande ya que el proceso es muy simple, area de atencion al
publico y area para la administracion y los empleados.

e La disponibilidad de servicios para las 3 bodegas se toman como similares,
ya que contienen energia, luz y agua capaces de soportar procesos
productivos de no tan altos niveles de exigencia.

e La cercania a las vias principales: La bodega 1 se encuentra a una cuadra
de la carrera 30 y a 3 cuadra de la calle 19, vias principales que permiten
conectarse con la ciudad facilmente.

e Restricciones locales: Al estar vinculadas a Bogota y en zonas en donde se
permite la produccién basica de productos o servicios es de igual medida
para mas bodegas.

e Segun el POT, esta UPZ representa autorizacion para servir como area de
industria para la localidad.

Los datos de las bodegas se tuvieron en cuenta segun caracteristicas generales
de ofertas en tu inmueble.com.

7.11 Ubicacion en el mapa e imagen fachada

Figura 41: Ubicacion en el mapa del local.
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Fuente: Autores
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Figura 42: Imagen fachada.

Fuente: Autores.
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7.12 Planos de las instalaciones.

Planos cimentacion primer y segundo piso
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On==" 20 o E—0
O — —® E=—0
-8 £ O]

T il w‘

® ® ©

Fuente: Autores.
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7.13 Planos zona productiva
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Area de operacion
Area pieza / Salida
Area Mp/ Entrada
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L |
35 e
i i i
Zona Area L X A Magquina L X A X h
1 ezcla Princip| 3350 X 3000 Homogeneizador 3350 3000 X 2250
Al Vacio 4530 X 3800 X 2480
2 Uniony Ph 5020 X 3380
Ph 75 X 60 X -
4 Envase 1450 X 1150 Llenador de Tubos 1450 X 1150 X 1750
3 Empague 1833 X 1450 Manual 5in Maguina
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Fuente: Autores

7.14 Planos zona ejecutiva y de ventas
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Fuente: Autores
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7.15 Operaciones

7.15.1 Diagrama Pert:

Tabla 30: Datos de entrada Diagrama Pert

indice Actividad

A Agitar y mezclar agua destilada +
Carbopol
B Calentar Parabenos y agua
destilada

C Enfriar Mezcla

D Agitar y mezclar soluciones

E Ajustar PH

F Mezclar toda la solucién

G Envasar gel en tubos

H Empacar en cajas

Activity Achivity Immediate Predecessor [list Mormal
Humber Hame number/name, separated by °.'] Time

1 A f 15
2 B 20
3 C 2 10
4 D 1.3 12
5 E 4 15
6 F 5 12
7 G 6 12
8 H 7 10

Fuente: Autores.

Figura 43: Diagrama Pert.

Fuente: Autores.
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7.16 Balanceo de Linea:

Tabla 31: Informacién de entrada Balanceo de Linea

Task Task Task Task Immediate
Mumber Mame Time | lzolated Successor

1 Aagitar y mezclar 15 Mo 4

pa Calentar y mezclar 20 Mo 3

3 Enfnar solucion 10 Mo 4

4 Mezclar solucion 12 Mo h

i Ajusztar ph 15 Mo b

b Mezclar toda la 12 Mo 7

i Envaszar gel 12 Mo 8

- Empacar 10 N ——

Fuente: Autores

Tabla 32: Balanceo de Linea

04-28-2016 Line Mumber of | Task Task Task Time b4

13:53:33 Station | Operators | Azsigned Hame Time | Unazzigned | ldlenezs
1 1 i 1 2 Calentar y mezclar 20 0 0,003
2 2 1 1 Agitar y mezclar 15 5 25.00%
3 3 1 3 Enfnar zolucion 10 10 0,00
4 4 1 4 Mezclar zolucion conjunta 12 ] 40.00%
L] L] 1 L] Ajustar ph 15 L] 25.00%
[ [ 1 [ Mezclar toda la solucion 12 g 40,00%
i Fi 1 Fi Envazar gel 12 8 40,00
8 8 1 8 Empacar 10 10 0,00

Solved by Heuristic  Method

Fuente: Autores.

Para efectuar el balanceo de linea se realiza mediante el programa Wingsb en
donde segun la informacién suministrada, nos permite identificar qué cantidad de
operarios debemos tener en la empresa para este caso nos sugiere que 8, para
este caso, el porcentaje de pérdida de tiempo mas grande se ve representado
para la estacion 6,7 y 8 debido a que aqui se encuentran la empacadora y
envasadora que realizan un trabajo mas eficiente que el mismo operario.

El tiempo de ciclo se toma como 20 minutos que es la operacion con mayor tiempo
de ejecucion y se toman produccion de 112 unidades al mes.
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Hay que tener en cuenta que el programa toma como maquinas a una operacion
normal, es decir que la toma como operarios, entonces, se realiza un nuevo
balanceo de linea teniendo en cuenta el tack time y un flujo de produccion

constante:

Tiempo disponible

Tack Time =
acictime Cantidad a producir

8hr * 5dias * 60minutos

T Ti =
ack Time 112 unidades al mes

2400 minutos

Tack Time = 112 unidades almes — 21.42 minutos /cicatrizante

Partiendo de este supuesto, es necesario determinar el numero
recursos(operarios) necesarios para cubrir ese Tack Time:

Sumatoria Tareas

Recursos = -
Tack Time

106 minutos

Recursos =
21,42 minutos

Recursos = 4.94 = 5 operarios

Tabla 33: Balanceo de linea mejorado

Tarea Tiempo |Operario/operacion Operarios totales

1 15 0,7 1

2 20 0,9 1

3 10 0,5

4 12 0,6 1.0

5 15 0,7

6 12 0,6 1.0

7 12 0,6

8 10 0,5 1.0

Fuente: Autores.

de

Se concluye que para un flujo constante y un Tack Time de 21.42 minutos/ gel
cicatrizante, se necesitan de 5 operarios, distribuidos segun la tabla anterior por

operacion.
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7.17 Politica de proveedores:

Con el fin de mantener la calidad del producto la empresa tiene como objetivo
contar con una cadena de proveedores que tengan estabilidad, principios, valores
y sean sus aliados para fomentar el crecimiento, la calidad, responsabilidad y con
ello se genere un valor agregado a la empresa.
Teniendo en cuenta el diagrama de arbol del cicatrizante en gel a base de panela
se procede a elegir los proveedores para cada materia prima, insumos, empaque,
embalaje y ubicacion.
Para esto realizamos el proceso de seleccion de proveedores como se observa a
continuacion:

Figura 44: Seleccion de proveedores

# ke rmet # Realizstian de

s Publarianes esprecializad s lina ficha par provecdares

sFErias y & SabrE s agratnin de las

sBase de da sCondlciomes ot

B i i
Lk s Condiciones Mecnieas

&8

Fugnted

s Servicin pastventa
= [e calidad
aMediante De ca
s Viaites personales

R — : ’ L arta

Fuente: Autores
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Tabla 34: Fichas técnica proveedor Parhaquim

FICHA TECNICA DE PROVEEDORES

Nombre de la Empresa

PHARMAQUIM DE COLOMBIA

No. De Control

3606955 /

www.pharmaguimdecolombia.com

Domicilio: Ciudad: Pais:
Calle 5C No. 31B-28 Bogota Colombia
Teléfono: Pagina web: Email:

2374752

pharmaquim@etb.net.co /
pharmaquim@ hotmail.com

Certificaciones:
INVIMA, ICA e ISO 9001

Clientes:

1. Trietanolamina

Productos o Servicios que suministran:

2. Propilparabeno

3. Metilparabeno

4, Glicerina

5. Agua (Purificada) / Agua Destilada

6. Carbopol 980

CONDICIONES COMERCIALES

Precio: Descuento: Forma de pago: Plazo de entrega:
TRANSPORTE
Precio: Descuento: Forma de pago: Plazo de entrega:

Fuente: Autores.

Tabla 35: Fichas técnica proveedor Turbopack

FICHA TECNICA DE PROVEEDORES

Nombre de la Empresa
TUBOPACK DE COLOMBIA S.A.S

No. De Control

Domicilio: Ciudad: Pais:
Calle 13A No. 100-35 Oficina 806 | Cali Colombia
Teléfono: Pagina web: Email:
3334531/32 www.esselpropack.biz

Certificaciones:

Clientes:

Productos o Servicios que suministran:

1. Green Mapple Leaf

CONDICIONES COMERCIALES

Precio: Descuento: Forma de pago: Plazo de entrega:
TRANSPORTE
Precio: Descuento: Forma de pago: Plazo de entrega:

Fuente: Autores
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Tabla 36: Fichas técnica proveedor Divipack

FICHA TECNICA DE PROVEEDORES

Nombre de la Empresa No. De Control
DIVIPACK
Domicilio: Ciudad: Pais:
Avenida Boyaca # 67 - 62 Bogota Colombia
Teléfono: Pagina web: Email:
311613 6517 www.divipackltda.com info@divipackltda.com

Certificaciones: Clientes:

Productos o Servicios que suministran:
1. Caja corrugada

CONDICIONES COMERCIALES

Precio: Descuento: Forma de pago: Plazo de entrega:
3.500

TRANSPORTE
Precio: Descuento: Forma de pago: Plazo de entrega:

Fuente: Autores

Tabla 37: Fichas técnica proveedor Dofia Panela.

FICHA TECNICA DE PROVEEDORES

Nombre de la Empresa No. De Control
Dofia Panela
Domicilio: Ciudad: Pais:
Carrera7 N° 18075 Bogota Colombia
Teléfono: Pagina web: Email:
6749204 / 6749187 www.donapanela.com
Certificaciones: Clientes:

Productos o Servicios que suministran:
1. Panela pulverizada

CONDICIONES COMERCIALES

Precio: Descuento: Forma de pago: Plazo de entrega:
1.450

TRANSPORTE
Precio: Descuento: Forma de pago: Plazo de entrega:

Fuente: Autores
7.18 Politica de calidad:
Dentro de las politicas de calidad en la que se enfoca la empresa, se encuentran
los estandares adecuados correspondientes al correcto funcionamiento de la
empresa; teniendo en cuenta a los trabajadores quienes son los facilitadores de
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los procesos y la fuente del funcionamiento de la empresa, la correcta fidelizacion
de los clientes mediante no solo la satisfaccion de sus necesidades sino un
servicio de pre y post venta que facilitara el apego de los clientes a la empresa.

Asi mismo, se ha efectuado mediante la herramienta AMFE con el fin de
determinar los fallos potenciales que se pueden encontrar en el proceso
productivo, partiendo de los diferentes componentes del producto y del proceso

como tal:

Tabla 38: Matriz AMFE para el producto.

Producto |Componente Funcion Modo de fallo Efecto Causa Control |P NPR
Excipiente Error en |la medicion de Cantidad erronea, los Metodo de medicion
Agua fundamental{incor | la cantidad a usary en elementos no se inadecuado o mal Calidad: z I
Destilada porar demas la conservacion del incorporaran usado, falta de inspeccion.
elementos) producto. adecuad ite,cicatrizante| control de fechas
Capacidad
- ° . Error en la medicion de Cantidad Metodo de medicion
Ee5pesante para €
Carbopol . _p la cantidad a usary en erronea,problemas de inadecuado o mal Calidad:
gel y brindar _ _ R _ N B R 8 48
980 o la conservacion del viscocidad,cicatrizante usado, falta de inspeccion.
caracteristicas de -
L producto. vencido. control de fechas
fijacion de este
Error en la medicion de |Cantidad erronea,elementos| Metodo de medicion
T - Disolvente y la cantidad a usary en no se disolveran inadecuado o mal Calidad: = I
humectante la conservacion del | correctamente,cicatrizante usado, falta de inspeccion.
producto. vencido. control de fechas
Gel Error en |la medicion de| Cantidad erronea,no se Metodo de medicion
Cicatrizante a Metilparabe Conservar el la cantidad a usary en conservara el inadecuado o mal Calidad: - o
base de no producto la conservacion del producto,cicatrizante usado, falta de inspeccion.
nela producto. vencido. control de fechas
= Error en la medicion de Metodo de medicion
Panela Componente la cantidad a usar y en Cantidad erronea, inadecuado o mal Calidad: 8 48
Rayada princnipal la conservacion del cicatrizante vencido. usado, falta de inspeccion.
producto. control de fechas
Error en la medicion de| Cantidad erronea,no se Metodo de medicion
Propilparabe Conservar el la cantidad a usar y en conservara el inadecuado o mal Calidad: = I
no producto la conservacion del producto,cicatrizante usado, falta de inspeccion.
producto. vencido. control de fechas
Error en la medicion de ) Metodo de medicion
. . ) Cantidad erronea, ph ) :
Trietanclami . la cantidad a usary en ) ) | inadecuado o mal Calidad:
Ajustar ph R desajustado cicatrizante B R 9 81
na |a conservacion del - usado, falta de inspeccion.
producto. ) control de fechas
Fallos en |la proteccion del | Errores de proveedor | Calidad:
Tubo Envase del gel Defectos en el tubo. B R R 24
gel o almacenamiento. |inspeccion.

Fuente: Autores.

Dentro de lo analizado en la matriz AMFE para el producto, se pudo determinar
que el factor con mayor riesgo consiste en la Trietanolamina por su importancia
para ajustar el Ph, los factores que le siguen son los demas componentes, debido
a que debe haber una adecuada armonia entre la combinacion de estos para que
el resultante del producto sea el adecuado y el menor consiste en el tubo ya que
los posibles efectos no dependen directamente de la empresa.

Para evaluar se tuvo en cuenta la probabilidad de ocurrencia de 1 a 10 y el grado
de fallo y la probabilidad de riesgo de 1 a 5.
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Tabla 39: Matriz AMFE para el proceso productivo.

Producto | Operacién Funcion Modo de fallo Efecto Causa Control NPR
Metodo inadecuado, | Inspeccion,
Agitary Mezcla de Tiempo erronec para Mezcla o > T
. : falta de experiencia de | capacitacion 63
mezclar componentes la operacion. inadecuada i )
operarios operarios
Metodo inadecuado, Inspeccion
Calentar y | Facilitar mezcla de |Tiempo erroneo para Mezcla ] e Y
. ; falta de experiencia de |capacitacion 63
mezclar compaonentes la operacidn. inadecuada . i
operarios operarios
Reducir temperatura R ;
) T ) Mala Metodo inadecuado, | Inspeccion,
Enfriar para combinacion |Tiempo erronec para o o L
Gel ) O combinacion de | falta de experiencia de | capacitacion 24
. . solucion de componentes la operacion. . _
Cicatrizante a B componentes operarios operarios
adeciada
base de = =
. . Metodo inadecuado, | Inspeccion,
panela . Ajustar Ph adecuado Medicion ) o o
Ajustar Ph } Ph desajustado | falta de experiencia de | capacitacion 24
para uso inadecuada de ph. . i
operarios operarios
Cantidad Inspeccion
. Cantidad Poca habilidad de * Y
Envasar | Envasar gel al tubo. inadecuada al ) capacitacion 45
erronea operarios )
Envasar. operarios
Empaque Empaques con Inspeccion,
Empacar segin ; =y (= Poca habilidad de p .
Empacar - inadecuado del NUMEras erroneo ) capacitacion 45
especificacion ) operarios 3
Eenvase. de unidades operarios

Fuente: Autores.

Dentro de lo analizado en la matriz AMFE para el proceso productivo, se pudo
determinar que el factor con mayor riesgo consiste en la enfriar la solucién y
ajustar el Ph, el primero debido a que si no se enfria adecuadamente la solucion
desde ese momento la mezcla total puede quedar mal procesada y el segundo por
su importancia para ajustar el Ph ya que es de vital importancia para la piel de los
clientes, los factores que le siguen son agitar, calentar y mezclar, debido a que
debe haber una adecuada armonia entre la combinacion de estos para que el
resultante del producto sea el adecuado y el menor consiste envasar y empacar,
ya que hacen parte del proceso pero la vitalidad del producto se encuentra en los
componentes quimicos y naturales.

Para evaluar se tuvo en cuenta la probabilidad de ocurrencia de 1 a 10 y el grado
de fallo y la probabilidad de riesgo de 1 a 5.

7.19 Politica de inventarios:

Para tomar la politica de inventarios, se han hecho 2 particiones, inicialmente se
tomara la politica de inventarios coordinados para la Materia Prima y la politica de
cantidad optima probabilistica para el producto terminado, estos modelos de
intentaros buscan minimizar los costos del sistema segun las restricciones de
satisfacer la demanda, debido a que por lo general los proveedores de los
insumos no pueden dar respuesta totalmente inmediata a los requerimientos de la
empresa ya que existe un tiempo de abastecimiento y una demanda interna que
estos deben cumplir. Por eso es necesario mantener un colchon de seguridad
para permitir satisfacer la demanda sin problemas.

Cantidad optima con demanda probabilistica:

Se supone que la demanda se conoce solo en términos de probabilidades, ya que
no es posible conocer los valores exactos de la demanda y partiendo de que estos
valores son dados por pronoésticos en donde existe un sesgo de error. El modelo
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considera aplicable el teorema central del limite, por lo cual estima que la
demanda sigue una distribucion normal.
Por qué el modelo:

Es posible determinar el stock de seguridad que se debe mantener, de
modo que se limite a cierto porcentaje la posibilidad de que se produzcan
rupturas de stocks, evidenciando asi deficiencias en la realizacion de las
entregas de los productos.

Se verd implicado el uso de estadisticas y por qué es uno de los métodos

mas sencillos de inventarios partiendo de datos basicos como los que el
proyecto presenta

Permite determinar la demanda durante el tiempo de entrega, permitiendo
asi reducir aun mas la brecha de posibles errores con los clientes en la
entrega de los productos

Al conocer la demanda media , se van a llevar a cabo implementaciones en
las areas productivas para permitir que junto al stock de seguridad siempre
se mantenga inventario necesario y asi satisfacer aiin mas al cliente en el
momento adecuado

También se tiene en con tal el nivel toreable del stock, para reducir en gran
medida que la demanda supere las existencias 0 viceversa ya que
comunmente estas caracteristicas se tienen en cuenta como un 50% para
cada una.

Los costos implicados para este método, son la misma base considerados
en el efectuado para la materia prima y representan valores adecuados
para el sistema de produccién, es decir que se pueden mantener al no ser
tan elevados.

Permite faltantes en la demanda.

Busca que el inventario siempre caiga al nivel R(reorden)

Los valores de R, se determinan minimizando el costo esperado por unidad
de tiempo.

La demanda no satisfecha durante los periodos determinados se acumula.
No se permite mas de una orden pendiente.

La demanda permanece estacionaria (como lo determinado en los
pronosticos).

Fuente: Principios de administracion Financiera, Lawrence J Gitman, Elisa Nufies
Ramos, 2003.

A partir de esto, se realiza el modelo partiendo de los diferentes costos requeridos:
El modelo indica los valores necesarios diarios para dar respuesta a la demanda
necesaria en los tiempos de entrega estipulados:

93



Tabla 40: Inventarios producto terminado

Q* 3487
N 19

S8 43

R 122

Fuente: Autores.

En donde, Q: Cantidad Economica de pedido, N: numero de pedidos por afio, SS:
Stock de seguridad y R: Punto de reorden.

Inventario de pedidos en conjunto
Pedir multiples articulos al mismo tiempo y en el mismo pedido puede dar como
resultado ganancias econdmicas, como calificar para descuentos por precio y
cantidad o satisfacer las cantidades del vendedor, de la compafiia de transportes o
de produccion.
Una politica de inventario de pedido conjunto implica determinar un tiempo de
revision del inventario comdn para toda la materia prima e insumos pedidos
conjuntamente, y luego hallar el nivel maximo de cada articulo segun se impone a
partir de sus costos.
Si se utiliza sin coordinacion: La materia prima e insumos con altos costos de
pedido y bajos costos de adquisicion probablemente se reaprovisionan con una
menor frecuencia de pedido (altos tiempos de ciclo).
Consecuencia: pedidos independientes para cada materia prima e insumo, altos
costos de pedido, transporte y adquisicion.
Beneficios:

v" Ahorros en costos unitarios de compra

v Ahorros en costos unitarios de transporte
v Ahorros en costos de ordenar
v Facilidad de programacion
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Tabla 41: Inventarios materia prima

ARTICULD DEMANDA ANUAL| COSTO/UNIDAD | COSTO DE compra| Mentane 55
Promedio
Trietanol amina 433065 35 42 245,113 65706 26400
Propilparabeno 54905 S48 %2 635.567 7392 4095
Metilparabe no 109515 473 45,053,122 14754 5190
Glicerina 366051 475 428,562 437 49250 27300
Agua Destil ada 12202 312,000 4146.420.400 1643 910
Carbopol 940 79311 3150 511 596 655 10677 5915
Panelapulyerizada 1952272 53 45, 661,589 262824 145600
Tubo colpasible 122017 3500 361008500 16427 2100
3154644 4266.453.385

Fuente: Autores.

El modelo de inventarios de productos coordinados, nos permite conocer que
cantidad requerimos por elemento y con su respectivo stock de seguridad y al final
se concluye que cada 44 dias se deben reponer los 8 articulos.

Los calculos de cada método se encentra en el anexo 2.

7.20 Politica de salud ocupacional:

Para realizar la politica de salud ocupacional, la empresa ha establecido
profesiogramas, en donde segun la ocupacién de los cargos de las personas se
establecen las caracteristicas determinantes que se deberan llevar a cabo en el
momento que puedan ocurrir situaciones adversas contra la salud. La idea
principal es tener pardmetros a seguir una vez que se presentan estas situaciones
y definirlas segun las prioridades que cada cargo represente para la compaifiia,
esto también se ve directamente relacionado con las actividades que se
desempeiien.

Cada una de las caracteristicas determinadas ha sido realizada junto a la norma
técnica Oshas 18001, para lograr una coherencia en la guia de salud ocupacional.

Tabla 42: Profesiograma Gerente, Asesor cientifico,
Subgerente, contador, ejecutivo compras.

FUNCIONES:

Encargado de la contratacion del personal, vigilancia
de los procesos de envios, encargado de la evaluacion
del desempefio del personal, dirige y supervisa a los
demas trabajadores, encargado de la remuneracion del
personal.

Apoyar en la ejecucion y coordinacion de los procesos
y actividades desarrolladas en la producciéon del Gel
Cicatrizante a base de Panela, optimizar el recurso

CARGO: Gerente
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fisico, técnico e insumos, con el propadsito de contribuir
al desarrollo del plan de accién de la empresa.
Planificar, organizar, dirigir y controlar las actividades
relacionadas con la Administracion de Bienes 'y
Servicios, Gestion Documental, proporcionar
informacion contable, presupuestaria y monetaria.

RIESGOS

CONDICION
IDEAL

EXAMEN MEDICO

EVALUACION
PERIODICA

Fisicos, Locativos,
Psicosocial,
Ergondmicos.

Buen estado de
salud general y
mental. Facil
adaptacion a
diferentes
entornos. Trabajo
en equipo. Buen
manejo de
conflictos.
Buenas
relaciones
interpersonales.
Manejo adecuado
de la
comunicaciéon. No
presentar
problemas de
alcohol y drogas.

Examen elemental y
de infecciones
producidas por la
actividad en el
entorno Descartar
problemas
vasculares ya que
deben permanecer
algunas jornadas de
pie y descartar
alteraciones de
Tunel del carpo,
manguitorotador y
lesiones de
columna.

Examenes
Paraclinicos:
Conservacion
auditiva
(96audiometria),
Material particulado
(espirometria) —
anual, Optometria —
anual, Audiometria
— anual. General —
Anual

Examen médico
ocupacional:
Ingreso,
periddico,
egreso

Examen médico

Retorno laboral:

. ) Después de
ocupacional: . .
Ingreso incapacidad de
1 origen
Periodico .
Eareso profesional y
9 prolongada
o OBJETO: Valorar el OBJETO:
OBJETO: Idgntlflcar los OBJETO: Buscar | estado de salud, Detectar
factores de riesgo a los ; .
. mantener el detectar patologias | alteraciones de
cuales estard expuesto :
) bienestar y saludy
y tomar las medidas de .
: deseado. valorar aptitudes comprobar la
control pertinentes. -
para el efectividad de
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puesto de trabajo.

los controles.

Fuente: Autores.

Tabla 43: Profesiograma Jefe de produccion.

FUNCIONES:
Gestionar y liderar la realizacion de la produccion y
CARGO: Director de |mantenimiento, garantizando el cumplimiento de los
Produccion estandares de seguridad, calidad, riesgos, costos,
cumplimiento y respeto ambiental de acuerdo a
legislacion vigente.
CONDICION . EVALUACION
RIESGOS IDEAL EXAMEN MEDICO PERIODICA

Fisicos, Locativos,
Psicosocial,
Ergondmicos,
Mecanicos.

Buen estado de
salud general y
mental. Facil
adaptacién a
diferentes
entornos.

Examen elemental
y microscoépico de

orina. Descartar
problemas

vasculares ya que
deben permanecer

jornadas

prolongadas de pie.

Trabajo en
equipo. Buen
manejo de
conflictos.
Buenas
relaciones
interpersonales.
Manejo
adecuado de la
comunicacion.
No presentar
problemas de
alcohol y drogas.

Examenes
Paraclinicos:
Conservacion
auditiva
(audiometria),
Radiacion

lonizante, Material

particulado
(espirometria) -

anual, Optometria

— anual,
Audiometria —
anual.

Examen médico
ocupacional:
Ingreso, periodico,
egreso

Soportar
jornadas en
diferentes
posturas.

Examen médico
ocupacional:
Ingreso
Periddico
Egreso

Retorno laboral:
Después de
incapacidad de
origen
profesional y
prolongada
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OBJETO: Identificar
los factores de riesgo
a los cuales estara
expuesto y tomar las
medidas de control
pertinentes.

OBJETO:
Buscar mantener
el bienestar
deseado.

OBJETO: Valorar
el estado de salud,
detectar patologias
y
valorar aptitudes
para el
puesto de trabajo.

S

OBJETO:
Detectar
alteraciones de
alud y comprobar
la efectividad de
los controles.

Tabla 44: Profesiograma Ejecutivo de compras.

FUNCIONES:
Garantizar el cumplimiento de compras Yy
basqueda de clientes, dentro de las normas
legales vigentes en calidad, seguridad, salud
CARGO: Ejecutivo de compras | ocupacional y proteccion del medio ambiente, asi
como la de mantener a la compafiia dentro de los
mas altos indices de los sistemas de gestion
actuales.
CONDICION EXAMEN EVALUACION
RIESGOS IDEAL MEDICO PERIODICA
Examen
elemental y
Buen estado de ngeasgg[ aSI
S?r:l::i tg?nlzeé:ilzly contacto con
adaptacion a Dgics:grstér
eniomos. | _ Provlemas
Trabajo en vasculares ya
equipo. Buen que deben Examen
manejo de peéng(:;er médico
Fisicos, Locativos, Psicosocial, conflictos. proIJonga das de ocupacional:
Ergonémicos, Mecanicos. Buenas oie Ingreso,
relaciones Exéménes periddico,
interpersonales. o egreso
Manejo Parachmcq;.
adecuado de la Conseryamon
comunicacion. ayd't'va,
No presentar (audlome_tna),
problemas de M"’.‘te”al
alcohol y pa_rUcuIadp
drogas. (espirometria) -
anual,
Optometria —
anual,
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Audiometria —
anual. General
- Anual
Retorno
Examen )
- laboral:
médico X
) . |Después de
ocupacional: |. .
incapacidad de
Ingreso )
1 origen
Periodico .
profesional y
Egreso
prolongada
OBJETO:
Valorar el
estado de OBJETO:
OBJETO: Identificar los OBJETO: salud, Detectar
factores de riesgo a los cuales Buscar detectar alteraciones de
estara expuesto y tomar las mantener el patologias y salud y
medidas de control bienestar valorar comprobar la
pertinentes. deseado. aptitudes para | efectividad de
el los controles.
puesto de
trabajo.

Fuente: Autores.

Tabla 45: Profesiograma Operador.

CARGO: Operador

FUNCIONES: Desempefiar eficazmente su rol dentro del
proceso productivo con eficiencia y disciplina.

RIESGOS

CONDICION
IDEAL

EXAMEN MEDICO

EVALUACION
PERIODICA

Fisicos, Locativos,
Psicosocial,
Ergondmicos,
Mecanicos.

Buen estado de
salud general y
mental. Facil
adaptacion a
diferentes
entornos. Trabajo
en equipo. Buen
manejo de
conflictos.
Buenas
relaciones

Examen elemental y
de orina (si emplea
maquinas con
desprendimiento de
vapores o
sustancias
quimicas).
Descartar
problemas
vasculares ya que
deben permanecer

Examen médico
ocupacional:
Ingreso,
periodico,
egreso
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interpersonales.
Manejo adecuado
de la
comunicaciéon. No
presentar
problemas de
alcohol y drogas.

jornadas
prolongadas de pie,
asi mismo
problemas de
tejidos musculares
en las manos y en
su cuerpo. Examen
para quemaduras o
cortaduras por si ha
experimentado
alguna lesion

Examenes
Paraclinicos:
Conservacién
auditiva
(audiometria),
Radiacion lonizante,
Material particulado
(espirometria) -
anual, Optometria —
anual, Hemoglobina
, anual

Examen médico

Retorno laboral:
Después de

ocupacional: incapacidad de
Ingreso )
s origen
Periddico .
profesional y
Egreso
prolongada
OBJETO: Valorar el OBJETO:
OBJETO: Identificar los estado de salud Detectar
; OBJETO: Buscar : :
factores de riesgo a los mantener el detectar patologias | alteraciones de
cuales estara expuesto . y salud y
: bienestar .
y tomar las medidas de valorar aptitudes comprobar la
: deseado. -
control pertinentes. para el efectividad de

puesto de trabajo.

los controles.

Fuente: Autores.
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7.21 Plano de evacuacion:

Figura 45: Plano de evacuacion.
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8. ESTUDIO ADMINISTRATIVO
8.1 Mision:
Cicacel Ltda. Busca entregar las mejores experiencias y soluciones de salud a
todas las personas brindando una adecuada curacion y mejoria de heridas,
llevando a cabo un proceso estético conveniente mediante bases de componentes
principales naturales.
8.2 Vision:
Para el afio 2021, Cicagel sera un producto potencial dentro del mercado de los
cicatrizantes reconocido nacionalmente por brindar a sus usuarios las mejores
experiencias de cicatrizacion de heridas, convirtiéndose en un aliado principal para
los tratamientos cutaneos.
8.3 Matriz DOFA:

8.3.1 Analisis de factores internos:
Permite determinar con que fortalezas y debilidades cuenta la empresa
frente al sector y la competencia.

Tabla 46: Andlisis de factores internos

Andlisis de factores internos
Pes |Calificacié |Ponderacié
Fortalezas
0 n n
Servicio al cliente(Pre-Venta-Post) 0,15 3 0,45
Garantia del producto 0,1 3 0,3
Componente principal natural(acceso y
obtencién) 0,15 3 0,45
Proceso de produccion sencillo 0,07 2 0,14
Precio competitivo 0,08 2 0,16
Total | 0,55 1,5
Debilidades
Cobertura en Colombia 0,08 3 0,24
Publicidad 0,1 2 0,2
Baja experiencia en el mercado 0,08 3 0,24
Investigacion y desarrollo de mercados 0,09 3 0,27
Tecnologia de produccién basica(no
automatizada) 0,1 2 0,2
Total | 0,45 1,15
1 2,65

Fuente: Autores.

De acuerdo a los resultados establecidos en el andlisis, es posible determinar que
la empresa cuenta con grandes opciones de mejora que pueden permitir que esta
sea capaz de afrontar aquellas falencias que presenta ya que en el ponderado de
ambas, las fortalezas son mayores a las debilidades, pero estas representan un
valor importante, mediante aquellos valores que contienen una calificacion mayor.
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El servicio al cliente buscara que cada consumidor obtenga la mejor experiencia
con la marca, realizando seguimientos de mejora y de uso, la garantia del
producto brindara que si no se cumplen con los resultados esperados o0 que se
presenten sintomas adversos como alergias, la empresa luego de determinar ese
tipo de caracteristicas, devolvera parte del dinero segun la utilizacion del producto
y los componentes principales naturales de facil acceso y obtencién, en primera
instancia facilitara la adquisicion sin grandes complicaciones de la materia prima y
en segunda instancia, el impacto positivo que se generara sobre los consumidores
al conocer que se estan utilizando productos que en su mayoria de caracteristicas
cuentan con origenes naturales reduciendo el uso de quimicos.

Tabla 47: Andlisis de factores externos.

Andlisis de factores externos
. Pes |Calificacio |Ponderacio
Oportunidades o n n
Sector farmacéutico en crecimiento 0,15 3 0,45
Necesidad del producto 0,12 3 0,36
Gran contribucién del sub grupo para el sector | 0,12 3 0,36
Tendencias globales para el cuidado de la
salud(piel) 0,12 2 0,24
Total | 0,51 1,41
Amenazas
Incremento de costos materia prima 0,12 3 0,36
Baja aceptacion del producto 0,15 2 0,3
Competidores 0,12 2 0,24
Productos sustitutos de origen natural 0,1 3 0,3
Total | 0,49 1,2
1 2,61

Fuente: Autores.

Al realizar el andlisis de factores externos, se puede determinar que la empresa a
nivel general cuenta con grandes facultades para afrontar las posibles amenazas
encontradas, aunque el en el ponderado las oportunidades representan un valor
mayor, las amenazas se encuentran muy cercanas a igualarlo, esto quiere decir
que representan un protagonismo bastante importante en el sector. En primer
lugar, el sector farmacéutico en general representa un crecimiento constante y
positivo para el pais, evidenciando el impacto y la importancia que este sector
tiene para la contribucién de la economia de Colombia, en segunda instancia, al
determinar la elasticidad de la demanda se pudo concluir que el producto es
necesario y que los consumidores no seran susceptibles al precio debido a esta
caracteristica(la necesidad), en tercera instancia, el sub grupo dermatolégico es el
que mas aporta al sector farmacéutico en general y las tendencias globales
impulsan a las personas a generar habitos saludables para el cuidado de la piel.
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Para el caso de las amenazas, los que representan mayor impacto son el
incremento de costos de materia prima y la existencia de productos sustitutos de
origen natural, el primero debido al incremento del ddlar y de diversos factores de
inflacion y el segundo por el uso de mecanismos naturales y creacion de nuevos
productos de origen natural, ambos aspectos son de gran impacto debido a que
los consumidores al no ser tan sensibles a las marcas pueden cambiar facilmente

de proveedor.

Tabla 48: Matriz Dofa

DOFA

FORTALEZAS
o Servicio al cliente.
o Garantia del producto
o Componentes principal
natural.
o Proceso productivo
sencillo.
o Precio competitivo.

DEBILIDADES
e Cobertura en Colombia.
¢ Publicidad.
e Baja experiencia en el
mercado.

e Investigacion y desarrollo
de mercados.

e Tecnologia de produccién
basica.

OPORTUNIDADES

Sector
farmacéutico
crecimiento.
Necesidad
producto.
Contribucion  del
subgrupo al
sector.
Tendencias
globales para el
cuidado de la piel.

en

del

Estrategias(FO)
Incrementar el prestigio del
producto por sus necesidades
bondades 'y componentes
naturales en el sector.

Llegar a grandes cantidades de
consumidores por medio de
lanzamientos de impacto en
precios.

Generar informacion a las
entidades publicas para mayor
favorecimiento del producto
basado en sus componentes
naturales y el precio al cual se
ofrece atrayendo asi clientela

Estrategias(DO)
Novedad de la empresa y del
producto pueden representar
ventajas para un sector en
crecimiento debido a que cubre
necesidades requeridas por los
consumidores, aprovechando las
tendencias del cuidado de la piel y

generando investigacion para
perfeccionar el producto.
Aprovechar tratados

internacionales para adquisicion
de tecnologia de produccion, ya
que es un sector muy
representativo para la economia
del pais.

AMENAZAS
Incremento de
costo materia
prima.

Baja aceptacion el
producto.

Estrategias(FA)

La garantia del producto y el
servicio al cliente favorecera la
toma de decisiones por los
consumidores en el momento
de adquirirlo.

Resaltar el precio competitivo
para tener lugar fuerte en el
sector.

Destacar el  componente

Estrategias(DA)

Crear un plan publicitario de bajo
costo basado en la novedad del
producto, la garantia y el facil
acceso. (Servicio al cliente).

Realizar planes de investigacion
para resaltar las bondades
naturales del componente
principal en el cliente desviando
de este hacia el producto creando
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Competidores.
Productos
sustitutos
origen natural.

de

principal natural para crear en
el cliente aceptacién para evitar
gue sustituya el producto por
productos similares o por
métodos naturales.

El proceso productivo evitara
al maximo desperdicios
absurdos con el fin de cuidar la
materia prima y optimizar su
uso para estar precavidos a
posibles subidas en precios de
esta.

mayor cobertura y fuerza ante la
competencia.

Usar la novedad del producto para
reducir la baja experiencia en el
mercado resaltando sus bondades

para evitar que se generen
posibles sustitutos.

Comparar la tecnologica de
produccion con la de la

competencia en el sector para
realzar la similitud en el proceso y
reducir la brecha de creencia en
este.

Fuente: Autores

8.4 Organigrama:

GERENTE

DIRECTOR DE
PRODUCCION

OPERARIOS

Figura 48: Organigrama

8.5 Reclutamiento de personal
Un conjunto de procedimiento que tienden a atraer candidatos potencialmente
calificados y capaces de ocupar cargos dentro de la organizacion; para la fabrica
de gel cicatrizante a base de panela se realizara un reclutamiento externo e
interno con el fin de motivar a los empleados con oportunidades de ascenso.

Los factores que se deben tener en cuenta a la hora de realizar la seleccién del

personal son:

EJECUTIVO DE
COMPRASY
VENTAS

v" Entrevista: Es un factor determinante para establecer los comportamientos
del solicitante; es realizada o conducida en gran parte por profesionales con
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formacion en Psicologia, quienes son expertos en esta técnica; su objetivo
es detectar si la personalidad y la motivacion del aspirante coinciden con el
perfil de la persona requerida para ocupar la vacante. La entrevista gira
basicamente en torno a datos de su hoja de vida, lo cual resulta una
conversacion amena.

Hoja de vida: Durante el proceso de seleccion la compafiia contratante
debe constatar la informacion suministrada en la hoja de vida del aspirante
y a partir de alli verificar que los datos entregados por la persona
concuerden (Weather, 1995).

Las pruebas a las que se someten los candidatos constituyen una de las
ayudas mas eficaces de que se puede disponer para las admisiones en las
empresas cuando se saben administrar con acierto. Dichas pruebas
proporcionan muchas veces la informacién rapida y exacta que se busca
respecto a las habilidades del solicitante, sus talentos, sus aptitudes y sus
aspiraciones, lo cual muchas veces es dificil averiguar por otros medios
(Weather, 1995).

Salario: Es todo lo que recibe el trabajador como retribucion por los
servicios prestados a un empleador. Ademas que éste debe atraer, retener,
motivar, comunicar, orientar estrategias y reafirmar los valores corporativos,
incrementando la satisfaccién de los empleados con respecto al salario,
reduciendo los conflictos laborales.
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8.6 Proceso de seleccion:
Figura 47: Proceso de seleccion personal

Busquedade
Perfil puesto de candidatos
trabajo =Interno

s*Externc

Candiatos Revision de solicitud Entrevista
reclutados y curriculum preliminar

Prueba Psicotecnica Bece  Visita domiciliaria Entrevistaseleccign

Examenes medicos

Contratado

Fuente: Autores.

8.7 Manual de funciones:
Con el fin de conocer que tareas debe realizar cada trabajador se ha realizado el
manual de funciones el cual se encontrara en el anexo 3.
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8.8 Remuneracién salarial

Para llevar a cabo la remuneracion de los pagos a los trabajadores, luego de
haber realizado un proceso de seleccion en donde se midan sus capacidades
técnicas educativas, se tomara como base la escala minima de remuneracion del
afio 2016, dada por el siguiente Figura:

Figura 48: Escala minima de remuneracion afio 2016

Categoria ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO

Técnico Sin axpanancia on ol area de formacion (< 1 afo)
Técnico(1) Técnico Con expeniencia en el area da formacion (1 - 2 aios) 874 000
Técnico Bilingle 1.684 000
Téecnico con experiencia supenior a 2 afios 1.080.000
NIVEL DE FORMACION |ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO Tecndiogo
Tecnologo Sin expenencia en of area de formacion (< 1 afo) 1.045 000
T @ Técnologo Con experiencia en el area de formacion (1 - 2 afos) 1.420.000
? Técnologo Blingle 1.793 000
Técnologo con expeanenca supenor a 2 afos 1.793.000
[NIVEL DE FORMACION  |ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO Pregrado
Profesional Sin experiencia en el area de formacion (< 1 afio) 1.808.000
Profesional Sn experiencia en el &ea de formacion (< 1 afo) - Bilingle 2.503 000
Profesional - Pregrado (3) (o resional Gon experiencia en ol area de formacion (1 -3 afios) 2225000
Profesional Con experiencia en el area de formacion (1 - 3 afos) - Bilingos 2.602.000
NIVEL DE FORMACION |ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO Posgrado
Especialista Sin expanencia en el area de formacion(< 1 afio) 2.638.000
Profesional - Especialista | Especialista Sin axpariencia en el area de formacion(< 1 afo)- Bilingle 3.298.000
) Especialista Con experiencia en ef area de formacicn (1 - 3 afios) 3.298.000
Especialista Con axperiencia en &l area de formacion (1- 3 afos) - Bilingle 3.693.000
NIVEL DE FORMACION |ESPECIFICACIONES DEL PERFIL GRADUADO Maostria
Magister Sin expenencia en el area de formacion (< | afo) 3.430.000
Magister Sin experiancia en ol area de formacion (< 1 aflo) - Bilngle 3858 000
Profestonsl- Magieter {5) Magister Con expenencia en el &rea de formacion (1 - 3 afos) 3,858 000
Magister Con experianca an &l area de formacion (1 - 3 anos)- Bllngla 4617.000
Salario minimo para 2016 sera Ge $689.455

Tncremanto 2018 sera de 7 %, Con esa cifra, 1a remuneracion minima que estaba en 644,350 pesos,
pasaria a 689,455 pesos, es decir un aumento de 45,105 pesos (1.503 pesos diarios).

£l subsidio de transporte subira un 5 por clento y quedara en 77.700 pesos (Decreto 2553 del 30 de
dicembra), con lo que &l minimo y el subsidio generard una remunaracion de 767,154 pesos

En total bos rabajadores ganaran an 2016, una difra de $767,154 pesos incluidos el salario y el subsidio de
fransporie

Fuente: Enlace profesional, En linea.
http://www.enlaceprofesional.com.co/images/imagesEscala_Minima_de_Remuner
acion_REP_2016.pdf

8.9 Anéalisis Legal
8.10 Tipo de sociedad

Se selecciona la sociedad Limitada, debido a que para iniciarla tan solo se
requiere de 3.000 euros, equivalente a 10.392.000 millones de pesos, un monto
adecuado para la empresa que se va a constituir, se puede elegir para realizar
cualquier tipo de actividad comercial, el aporte de los socios determina la palabra
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que tenga frente a la empresa, para este caso sera del 50% para cada uno, el
namero de socios debe ser minimo dos y este tipo de sociedades se caracteriza
por que las relaciones entre los socios deben ser de confianza, pues estos no solo
inician la empresa sino que determinan las decisiones vitales que esta tendra para
su futuro rendimiento, otro factor a tener en cuenta es la factibilidad de tramites
para la constitucion.

8.10.1 Constitucion de la sociedad:
Se toman los articulos principales y basicos de la constitucion, el resto seran
encontrados como anexos en el anexo 4.
Articulo 1. Socios: Andrea Acosta y Daniel Rodriguez.
Articulo Segundo. Razon social: Cicagel Itda
Articulo Tercero. Domicilio Principal: Cra 28b Numero 18-36. Teléfono: 2654978
Articulo Cuarto. Duracion: 5 afios a partir de la fecha de constitucion.
Articulo Quinto: Objeto social: Produccion y comercializacion de Cicagel, gel
cicatrizante a base de panela, para las principales ciudades de Colombia.
Articulo Sexto. Capital: Aporte por socio: $ 126.862.269 con 12 cuotas de
$10.571.856
PARAGRAFO.- La responsabilidad personal de los socios queda limitada al monto
de sus respectivos aportes.

Ventajas

« Modalidad apropiada para la pequefia y mediana empresa, con SoOCiOS
perfectamente identificados e implicados en el proyecto con animo de
permanencia. Régimen juridico mas flexible que las sociedades anénimas.

» La responsabilidad de los socios por las deudas sociales esta limitada a las
aportaciones a capital, siendo el minimo de 3000 €

o Libertad de la denominacion social.

o Gran libertad de pactos y acuerdos entre los socios.

« Capital social minimo muy reducido y no existencia de capital maximo.

« No existe porcentaje minimo ni maximo de capital por socio.

e Posibilidad de aportar el capital en bienes o dinero.

« NoO es necesaria la valoracion de las aportaciones no dinerarias por un
experto independiente.

e Sin limite minimo ni maximo de socios.

o Posibilidad de nombrar Administrador con caracter indefinido.

o Posibilidad de organizar el érgano de administracion de diferentes maneras
sin modificacion de estatutos.

e Se puede controlar la entrada de personas extrafas a la sociedad.

e No existe un numero minimo de socios trabajadores.

o Fiscalidad interesante a partir de determinado volumen de beneficio.

o Posibilidad de fijar un salario a los socios que trabajen en la empresa,
ademas de la participacién en beneficios que le corresponda.
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8.11.1 Aspectos legales:

8.11.1 Decreto 219 de 1998

Por el cual se reglamentan parcialmente los regimenes sanitarios de control
de calidad, de vigilancia de los productos cosméticos, y se dictan otras
disposiciones.

Este decreto permite identifica las principales caracteristicas requeridas
para realizar la produccion, importacion, exportacion, procesamiento,
envase, empaque, expendio y comercializacion de diferentes productos
cosméticos, en donde encaja el gel cicatrizante a base de panela. Como
aspectos generales es fundamental un documento expedido por el INVIMA
para poder ejercer esta labor reafirmando el un registro sanitario en donde
se cerciora que la empresa cuente con los procesos adecuados para
realizar su actividad. Este tipo de certificado lo otorga el INVIMA cuando
realmente se cumple a cabalidad los requisitos expuestos.

Para evidenciar el decreto en su totalidad, se coloca cono anexo 5 en la
parte de anexos del trabajo.

8.12 Anélisis ambiental

Para el uso adecuado de aquellos residuos que se pueden generar, se han
obtenido algunos ejes principales y aplicables a la empresa de la guia para la
gestién y manejo integral de residuos en industrias farmacéuticas, en donde se
puede retomar:

Disefiar programas de capacitacion para el manejo de estos residuos segun
el nivel de peligrosidad y datos dados por las hojas de seguridad de los
productos, manteniéndolas actualizadas brindando los respectivos
elementos de protecciéon personal.

Almacenar residuos en zonas adecuadas para su correcto envié a
entidades reguladoras de estos.

Garantizar la gestion y manejo integral de los residuos o desechos
peligrosos que se generan.

Realizar division y caracterizacién de residuos.

Garantizar el envasado o empaca-do, embalado y etiquetado de los
residuos o desechos peligrosos se realice conforme a la normatividad
vigente.

Registrarse ante la autoridad ambiental competente por una sola vez y
mantener actualizada la informacion de su registro anualmente.

Contar con un plan de contingencia actualizado para atender cualquier
accidente o eventualidad que se presente y contar con personal pre-parado
para su implementacion.
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e Conservar las certificaciones de almacenamiento, aprovechamiento,
tratamiento o disposicion final que emitan los respectivos receptores, hasta
por un tiempo de cinco afios.

e Tomar todas las medidas de caracter preventivo o de control previo al cese,
cierre, clausura o desmantelamiento de su actividad con el fin de evitar
cualquier episodio de contaminacion que pueda re-presentar un riesgo a la
salud y al ambiente, relacionado con sus residuos o desechos peligrosos.

e Poseer y actualizar las respectivas hojas de seguridad del material y
suministrar a los responsables de la gestion interna, los elementos de
proteccion personal necesarios en el proceso.

Figura 40: Estrategias para disminuir el impacto ambiental.
Estabilizar un consumo de agua general para la empresa,

mediante re utilizacién de esta y mecanismos de ahorro
para usos en zonas

Utilizar energias renovables para el consumo de energia
basica y estabilizar el consumo de energia para produccion
segun horarios de trabajo y de uso de maquinas

Cumplir de manera adecuada la guia para la gestion y
manejo integral de residuos en industrias farmacéuticas,

Estrategias para segun las disposiciones de Cica gel Ltda.

disminuir el impacto
ambiental generado

Reciclar aquellos materiales que asi lo permitan

Implementar logistica inversa para actividades que
permitan reducir desperdicios entre proveedor y la
empresa y re utilizar aquellos productos devueltos por
cualquier motivo.

Reducir la huella ecoldgica mediante la disminucion de
emisiones de Co2 segun los parametros anteriores.

Fuente: Autores.
8.13 Matriz MED

Para contar con un andlisis ambiental de los principales problemas que puede
generar la organizacion, se establece la matriz MED, que busca establecer el perfil
ambiental organizacional y ejecutarlo como un sistema identificando los principales
desechos que seran expulsados en el proceso productivo para ejecutar planes de
accion que ayuden a minimizar el impacto ambiental.
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Tabla 49: Matriz MED

Matriz MED

Proceso

Materiales

Energia

Desecho

Materia prima

Agua destilada, trietanolamina,
Carbopol, propilparabeno,
metilparabeno, glicerina, panela, tubos.

Combustible, gas
natural

Empaques de materia prima
con algunos quimicos.

Produccion

Elementos de proteccion personal

Electricidad, gas.

Agua contaminada con
quimicos, vapores toxicos,
residuos de procesos.

Distribucion

Empagues y pallets

Electricidad,
combustible

Madera, empaques
deteriorados

Uso

Elementos de proteccidn personal

Eléctrica

Elementos de proteccion
personal dafiados

Fin de vida

Materiales deteriorados con fin de
residuo

Na

Arrojar a basuras industriales

Fuente: Autores.
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9. ESTUDIO FINANCIERO

El enfoque principal del trabajo tiene cabida en el estudio financiero quien segun la
informacion ya procesada en los requisitos anteriores permitira realizar un analisis
concreto y determinar si es conveniente realizar el proyecto o no bajo las
circunstancias establecidas. Para esto se han determinado diferentes pasos a
seguir para evaluarlo y constatar que la informacion organizada nos lleve a poder
realizar las respectivas conclusiones del proyecto:

9.1 Mercadotecnia

El calculo de la mercadotecnia esta dada por los valores que incluyen cada una de
estas caracteristicas, el empaque tiene un costo de $9.900 y habra 3500 cajas
estdndar requeridas para la produccidén, la publicidad hace énfasis a las
estrategias de promocion y la distribucion sera dada por los precios de fletes
nacionales.

Tabla 50: Mercadotecnia.

ESTRATEGIA ACCION VALOR
Empaque $1.176.750
PRODUCTO
Embalaje $84.000
Facebook e Instagram 5660.000
PUBLICIDAD
banner Web 5210.000
DISTRIBUCION Transporte mercancia $282.480
PRESUPUESTO DE MERCADOTECNIA MENSUAL $2.413.230

Fuente: Autores

9.2 Mano de Obra Directa

Para la mano de obra directa se tienen como referencias los operarios y la
dotacion con un incremento promedio del salario del 7% y la dotacion con un
incremento del 3.2% mediante el IPC. El costo de la dotacion es tomada de
dotaciones Augen, encargadas de dotaciones industriales para Bogota.

Tabla 51: Mano de obra directa.

MoD Periodo 0 1 2 3 4 5

Operarios 7% §5.140.972,8| $61.691.673,8| $66.010.090,9 §70.630.797,3| $75.574.953,1| §80.865.199,8| §86.525.763,8
Dotacién 3,2% $338.071,0) $4.056.852,0| 54.340.831,6 $4.644.689,9| $4.969.818,1| $5.317.7054| $5.689.944,8

Fuente: Autores

9.3 Costos indirectos de fabricacién

Para estos costos, se tienen en cuenta la bodega, los servicios publicos, los
gastos de mantenimiento y depreciacion. El célculo de los servicios publicos se
realiza mediante cada tarifa establecida por cada ente(acueducto, agua y

113



Luz).Para el agua, se toma el precio por metro cuadrado y el total de metros
cuadrados a utilizarse. Para el alcantarillado, se determina igualmente su tarifa y el
costo por cada metro cubico a usarse y para la luz, se toman el total de objetos
que requerirdn de este servicio, se calcula el total de Kwh y se multiplica por su
tarifa. Las basuras, se ha consultado en el programa Basura cero. El valor del Gas
se ha calculado y el servicio de teléfono e internet mediante un plan basico por

Tabla 52: Costos indirectos de fabricacion.

SERVICIOS PUBLICOS MENSUALES Servicio Tarifa Tarifax m3 Costo total
Aguam3 $  174.987 Aguam3 $ 3.841,93 153.677 21309,5 S 174.987
Alcantarillado $  108.516 | Alcantarillado | S 2.439,36 97.574 10541,54 S 108.516
Aseo - Basuras 3 27.887 Luz 3 5.316,58 S 443.658
Luz $  770.819 Lémparas Industriales 16 0,036 0,576 4,032
Gas § 17106 Bombillos oficina 8 0,011 0,088 0,616
Teléfono + Internet ] 79.000
TOTAL SERVICIOS MENSUALES $ 1.178.315 Micro 1 1,25 2,5
TOTAL SERVICIOS ANO $14.139.778 Computador 3 0,3 0,9 6,3
ARRIENDO BODEGA MENSUAL $ 1.500.000 Maquinas 10 70
Total Kwh 83,448
PERIODO 0 1 2 3 4 5
ARRIENDO BODEGA 3,2% $ 18.000.000 | $ 18.576.000 | $ 19.170.432 | $ 19.783.886 | 5 20.416.970
SERVICIOS 3,0% S 14.139.778 | $ 14.563.971 | $ 15.000.891 | S 15.450.917 | 5 15.914.445
GTOS DE DEPRECIACION S S 2991450 | S 2991450 | S 2.991.450 | S 2.991.450 | 5 2.991450
GTOS DE MANTENIMIENTO g -l 149573 | & 149573 [ $ 149573 |$ 149573 |§ 149573
TOTAL CIF S - | $138.144.050 | 5 146.344.671 | 5155.080.480 | 5164.387.730 | 5174.305.175
TOTAL CIF SIN DEPRECIACION S - | $135.152.600 | 5 143.353.221 | $152.089.030 | 5161.396.280 | 5$171.313.725

Fuente: Autores.
9.4 Materia prima, Ventas y precio del producto

Para realizar estos calculos, se tienen en cuenta los indices de crecimiento por
componentes de producto y su valor unitario, luego las ventas segun la demanda
proyectada y el precio por unidad tomando como base el costo y el margen de
utilidad. El porcentaje de crecimiento se da mediante datos del banco de la
republica.
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Tabla 53: Materia prima, Ventas y precio del producto.

PERIODO 1 2 3 4 5
Trietanol, 11,6% S $ 15| 5 16| 5 18 |5 20| 5 23
Propilparabeno 11,6% S $ 17| 5 195 2|5 24| 5 27
Metilparabeno 11,6% S $ 53 |5 59 |5 66 | S 73| % 82
Glicerina 11,6% S $ 187 | $ 209 | S 233 | 5 260 | § 290
Agua Destilada 11,6% S $ 960 | S 1.071 | 5 1.196 | 5 1334 | S 1.489
Carbopol 940 11,6% 4 78| 5 87|5 97 | 5 108 | $ 121
Panela pulverizada 12,80% $ 37 |8 42 |5 47 | 8 53 | § 60
Tubo colpasible 3,60% ] 400 | $ 414 | $ 429 | § 445 | § 461
TOTAL MATERIA PRIMA s 1.747 | § 1.918 | § 2,108 | § 2,319 | § 2.553
MP ANUAL $  16.448.033 $19.628.126 $23.691.750 $28.915.018 $35.757.435
Ventas
Produccion 9.414 10.232 11.238 12.469 14.006
Demanda - - - -
precio 4 58.584 | § 57.810 | § 56.582 | & 54,970 | § 52.940
Ventas 4 551.509.776 | $ 591.511.920 | & 635.868.516 | & 685.420.930 | § 741.477.640
PC 2,49% 2,43% 2,37% 2,31% 2,26%
MANO DE OBRA $  $6.010.091 | % 70.630.797 | ¢ 75.574.953 | ¢ 80.865.200 | § 86.525.764
MATERIA PRIMA 4 16.448.033 | $ 19.628.126 | $ 23.691.750 | & 28.915.018 | § 35.757.435
CIF $ 138.144.050 | $ 146.244.671 | $ 155.080.480 | & 164.387.730 | § 174.205.175
TOTAL $ 220.602.174 | $ 226.603.595 | § 254.347.183 | & 274.167.948 | § 296.588.374
CTO UNIDAD § 2343342 (¢ 2312389 (S  22632,78 |§ 2198797 | & 21.176
PRECIO UTILIDAD 60% S 58.584 | & 57.810 | & 56.582 | § 54.970 | $ 52.540
Fuente: Autores.
9.5 Inventarios:

Para los calculos requeridos, se tomé como base el MRP realizado y los precios

del producto.

Tabla 54: Inventarios.

Periodo \ 1 2 3 a 5
Demanda 9414 10232 11238 12459 14006
1 inicial 43 47 51 57
I Final 43 a7 51 57 64
Precio de venta $ s 58.584 | § 57.810 | $ 56.582 | § 54.970] § 52.940
Inv inic $ s B 2519012 | $ 2.701.849 | § 2.904.406 | $ 3.130.915
Inv final $ s 2.519.112 | § 2701849 | $ 2.904.406 | § 3.130.915 | $ 3.386.776

Fuente: Autores.

9.6 Costos fijos y Costos Variables
La realizacion de estos costos, permitira el calculo posterior del punto de equilibrio
evaluacion de estados financieros. Los imprevistos se toman como el 5% de los
costos totales para futuros inconvenientes no planeados.
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Tabla 55: Costos fijos y costos variables.

Periodo 1 2 3 a4 5|
COSTOS FIIOS Y VARIABLES
COSTOS VARIABLES
MOD < 70.066.943 ¢ 74.971.629 < 80.219.643 $ 85.835.018 $91.843.469
Mmto $149.573 $149.573 §149.573 $149.573 $149.573
Materia Prima 516.448.033 519.628.126 $23.691.750 $28.915.018 $35.757.435
Distribucion $3.389.760 $ 3.389.760 $3.389.760 $3.389.760 $3.389.760
Total £90.054.209 $98.139.088 ¢ 107.450.725 ¢ 118.789.369 €131.140.237
COSTOS FIIOS
Arriendo < 18.000.000 ¢ 18.576.000 $19.170.432 $ 19.783.886 ¢ 20.416.970
MO $102.863.250 5110.063.677 $117.768.135 5$126.011.904 $134.832.737
Muebles 50 50 50 50 50
Publicidad 5 10.440.000 $10.774.080 $11.118.851 $11.474.654 $11.841.843
Magquina 50 50 50 50 50
Servicios $14.139.778 $59.387.068 $59.387.068 $59.387.068 $59.387.068
Depreciacién £9.709.850 $9.709.850 £9.709.850 £9.709.850 £9.709.850
Out ¢ 8.273.460 $8.521.664 $8.777.314 $9.040.633 $9.311.852
CFT $173.866.338 §217.032.339 $225.931.649 $235.407.995 § 245.500.320
cT $263.920.646 $315.171.427 $1333.382.374 $353.697.363 % 376.640.557
Imprevistos $8.693.317 $10.851.617 ¢ 11.296.582 $ 11.770.400 $12.275.016

Fuente: Autores.

9.7 Capital de trabajo

Se realiza mediante la suma de los costos fijos mensuales y el capital de trabajo
operativo mensual, guiado mediante el libro proyectos de inversion competitivos
de la Universidad Nacional.

Tabla 56: Capital de trabajo.

Dias totales al afio 240
Costos fijos mensuales 5 14.488.861,48
Unidades vendidas en el afio 9414

Ventas anuales 5 551.509.776,00
INVERSION EN COSTOS FIIOS 5 173.866.337,74
Costo fijo mensual promedio 5 14.488.861,48
Tiempo previsto para soportar los costos fijos 12

Capital de trabajo neto
Calculo del inventario

Rotacion inventario 43

% Costo mercancia vendida 5 1,00
Inventario promedio % 12.825.808,74
Cuentas por pagar

Valor MOD 5  70.066.942,93
Capital de trabajo neto operativo 5  82.892.751,67
Costo fijo promedio mensual $ 14.488.861,48
CAPITAL DE TRABAJO 5 07.381.613,15

Fuente: Autores

116



9.8 Gasto de ventas

Para los gastos de ventas, se tomaron en cuenta los almacenes y el ejecutivo de
ventas y compras, en donde el 3.2% de aumento es evidenciado por el IPC y el
7% dado por el aumento del salario promedio para los ejecutivos en esta area.

Tabla 57: Gasto de ventas.

PERIODO 0 1 2 2 4 >
ALMACENES
NUEVOS 1 0 0 0 0
TOTALES 1 1 1 1 1
ARRIENDO 3,2% 5 - |8 - |8 - |5 - |5
TOTAL ARRIENDOS $ - $ - 5 - 5 - $
Ejecutivo vtas - compras 7% $ 3.402.776,6 | $ 40.833.319,0| $ 43.691.651,4 | $ 46.750.067,0| $ 50.022.571,6 | $ 53.524.151,7 | § 57.270.842,3
TOTAL GASTOS VENTAS $ 43.691.651 | $ 46.750.067 | $ 50.022.572 | $ 53.524.152 | $ 57.270.842

Fuente: Autores
9.9 Gastos Administrativos

Para la deduccion de estos gastos, se tienen en cuenta aquellos salarios que no
son directos en la produccién, ademas de esto una persona para el aseo del
establecimiento y los gastos de depreciacidén de los muebles y enseres.

Tabla 58: Gastos administrativos.

Periodo 0 1 2 3 4 5
Gerente 7% £3.067.427,9] £36.809.134,2| $39.385.773,6| $42.142.777,8| $45.092.772,2| $48.249.266,3| $51.626.714,3
Director de produccion 7% $2.471.864,3| 529.662.372,0| $31.738.738,0| $33.960.449,7| 536.337.681,2| $38.881.318,8| 541.603.011,2
Ejecutivo vtas - compras 7% $2.471.864,3| $29.662.372,0 $31.738.735,0 $33.960.449,7| % 36.337.681,2| $38.881.318,8| $41.603.011,2
AUXILIAR OFICIOS VARIOS
OUTSOURCING 3% % 589455 | % 689455 |§ 710133 |§ 731443 |§  753.386 | &  775.988
PERIODO 0 1 1 1 1 1

VALOR OUTSOURCING
SUBTOTAL
GASTO DEPRECIACION MUEBLES Y ENSERES
GASTO DEPRECIACION COMPUTADORES
TOTAL DE GTO ADMINISTRATIVOS

$ 8.273.460 | $ 8.521.664 | $ 8777314 | $ 9.040.633 | § 9.311.852
$111.136.710 | $118.585.341 | $126.545.448 | $135.052.537 | $144.144.589
$ 5.000.000 | $ 5.000.000 | $ 5.000.000 | $ 5.000.000 | $ 5.000.000
S 1718400 | $ 1.718.400 | $ 1.718.400 | $ 1718400 | § 1.718.400
$117.855.110 | $125.303.741 | $133.263.848 | $141.770.937 | $150.862.989

0 [0 | | [

Fuente: Autores

9.10Inversidn inicial

Inicialmente, se contara con una inversion en el capital de trabajo correspondiente
a$ 449.448.062, encontrados en el anexo (anexo de los célculos financieros, la
inversion en maquinaria corresponde a 1 MAaquina de tubos colapsibles
($17.094.000), 1 Maquina para la elaboracion de cremas y pomadas al vacio
($28.490.000), 2 Homogeneizador emulgente ($28.490.000), muebles y enseres
($31.786.900) y computadores ($14.320.000).

Se ha dispuesto un aporte inicial del 40% y un apalancamiento financiero del 60%.
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Tabla 59: Inversién inicial.

inversion capital de trabajo 5 97.381.613
inversion magquinaria 5 48,549,250
inversion materia prima S 16.448.033
Inversion Inicial 5 163.757.806
Aporte Socios 405 5  65.503.123
Terceros 60% 5 98,254,684

TOTAL PATRIMOMNIO INICIAL 5  65.503.123

Fuente: Autores.

9.11 Punto de equilibrio:
El céalculo del punto de equilibrio, determino que las unidades minimas que se
deben vender, representan aproximadamente entre el (35 y 37) % en promedio de

las unidades a producir.

Tabla 60: Punto de equilibrio.

Periodo 0 1 2 3 4 5
Costos fijos $182.559.654,63 | $227.883.955,82 | $237.228.231,18 | $247.178.394,35 | §257.775.336,16
Costos variables por unidad ] 756,61 | § 791,56 | S 833,35 | $ 883,44 | § 1.048,23
Precio de venta ] 58.584,00 | § 57.810,00 | § 56.582,00 | § 54.970,00 | § 52.940,00
Punto de equilibrio 3.157 3.997 4.255 4.570 4.968

9.12 Financiamiento:

Fuente: Autores

Para la financiacion se ha decidido realizar mediante el Banco Av Villas, ya que
maneja la tasa de interés mas baja frente a otras entidades financieras
(Superintendencia Financiera)

Tabla 61: Financiamiento.

Inversion inicial

8 163.757.806

A0%|Aporte socios

s 65.503.123

60%|Terceros 5 98.254.684
Interés 12,30%]
BANCO AV VILLAS
1 2 3 4 5

Deuda | 5 98.254.684 $B82.880.344,64 | § 65.614.961,75 | $  46.225.936,76 | § 24.452.061,70 | §

Pago $27.459.665,28 $ 27.459.665,28 $27.459.665,28 | 527.459.665,28 | $27.459.665,28
Interés § 12.085.326,11 | $ 10.194.282,39 | § 8.070.640,30 | § 5.685.790,22 | § 3.007.603,59
Amortizacion $15.374.339,18 $17.265.382,89 $19.389.024,99 | $21.773.875,06 | $24.452.061,70

Fuente: Autores.
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9.13 Estado de resultados:

Tabla 62: Estado de resultados.

PERIODO 1 2 3 4 5
|
Ventas $ $ 551.509.776 | § 591.511.920 | $ 635.868.516 | $ 685.420.930 | § 741.477.640
|
COSTOS DE VENTAS $ 218.083.062 | § 236.420.858 | § 254.144.625 | § 273.941.439 | § 296.332.512
Inventario Inicial PT S $ 2519112 |5 2701849 |$ 2904406 | 5  3.130.915
Inventario final PT S $ 2519112 |5 2.70L.849 |S 2904406 | S  3.130.915 | 5  3.286.776
COSTOS DE PRODUCCION
MO PAGADA $ S 66.010.091 | S 70.630.797 | S 75.574.953 | $ 80.865.200 | § 86.525.764
MP consumida S S 16.448.033 | § 19.628.126 | S 23.691.750 | § 28.915.018 | § 35.757.435
CIF S $ 138.144.050 | § 146.344.671 | S 155.080.480 | § 164.387.730 | § 174.305.175
Costo de produccion S $ 220.602.174 | § 236.603.595 | § 254.347.183 | § 274.167.948 | § 296.588.374
UTILIDAD BRUTA EN VENTAS S $ 333.426.714 | § 355.001.062 | § 381.723.891 | § 411.479.491 | § 445.145.128
Gastos Operaciones S $ 161.546.761 | $ 172.053.808 | $ 183.286.420 | $ 195.295.089 | $ 208.133.832
gasto ventas S S 43.691.651 | $ 46.750.067 | $ 50.022.572 | $ 53.524.152 | $§ 57.270.842
gastos de administracion S $ 117.855.110 | $ 125.303.741 | $ 133.263.848 | $ 141.770.337 | $ 150.862.389
UTILIDAD OPERACIONAL S $ 171.879.953 | $ 183.037.254 | $ 198.437.471 | $ 216.184.402 | $ 237.011.296
Otros egresos S 12.085.326 | S 10.194.282 | S  B8.070.640 | S  5.685.790 | 5  3.007.604
Otros ingresos
UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS ] $ 159.794.626 | § 172.842.972 | $ 190.366.831 | $ 210.498.612 | $ 234.003.693
TOTAL IMPUESTOS $ 61.565.173 | § 82.069.478 | § 90.670.737 | $ 99.461.403 | § 110.585.588
IMPUESTO CREE 0,09 $ 14.381.516 | § 15.555.867 | § 17.133.015 | $ 18.944.875 | § 21.060.332
Impuestos 0,25 $ 39.948.657 | § 58.766.610 | S 64.724.722 | S 71.569.528 | §  79.561.256
ICA $ 7235000 | §  7.747.000 |$  8.813.000 | S  8.947.000 | §  9.964.000
UTILIDAD DESPUES DE IMPUESTOS | § $ 98229453 | $§ 90.773.494 | $ 99.696.093 | $ 111.037.209 | § 123.418.105

Fuente: Autores
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9.14Balance general:

Tabla 63: Balance general.

PERIODO 2016 2017 2018 2019 2020 2021
Activos
ACTIVO CORRIENTE s 16.953.873 | § 207.773.521 | § 200.991.482 | § 381.008.400 | § 470.981.584 | § 588.657.477
Disponible S 16.953.873 | § 205.254.409 | $ 288.289.633 | § 378.103.994 | § 476.850.669 | § 585.270.701
Cuentas por cobrar
inventarios $ 2.519.112 | $ 2.701.849 | § 2.904.406 | $ 3.130.915 | $ 3.386.776
ACTIVOS FIOS $ 48.549.250 | § 38.839.400 | § 29.129.550 | § 19.419.700 | $ 9.709.850 | § -
Maguina 1: Tubos S 4.273.500 | § 4.273.500 | § 4.273.500 | § 4.273.500 | § 4.273.500 | § 4.273.500
Depreciacion Mg 1 S 854.700 |-$ 1.709.400 |-$ 2.564.100 |-$ 3.418.800 [-$ 4.273.500
Maguina 2: Crema g 7.122.500 | & 7.122.500 | & 7.122.500 | & 7.122.500 | & 7.122.500 | & 7.122.500
Depreciacion Mg 2 -5 1.424.500 [-5 2.849.000 [-5 4.273.500 |- 5.698.000 [-$ 7.122.500
Maguina 2: Homogeneizadora $ 3.561.250 | $ 3.561.250 | $ 3.561.250 | § 3.561.250 | $ 3.561.250 | § 3.561.250
Depreciacion Mq3 -5 712,250 |-% 1.424.500 [-8 2,136.750 -8 2.849.000 [-4 3.561.250
Muebles y enseres $  25.000.000 | 25.000.000 | $ 25.000.000 | $ 25.000.000 | $ 25.000.000 | $ 25.000.000
Depreciacion -5 5,000,000 |-$ 10.000.000 |-$ 15.000.000 |-$ 20.000.000 |-$ 25.000.000
Computadores S 8.592.000 | S 8.592.000 | 8.592.000 | & 8.592.000 | S 8.592.000 | & 8.592.000
Depreciacion -$ 1.718.400 |-$ 3.436.800 |-$ 5.155.200 |-$ 6.873.600 |- 8.592.000
TOTAL ACTIVO $ 65503123 | § 246.612.921 | § 320.121.032 | § 400.428.100 | § 480601434 | § 588.657.477
PASIVO
PASIVO NO CORRIENTE [ - 4 - g - § - 3
PASIVO CORRIENTE s 82,880.345 | § 65.614.962 | & 16.225.937 | § 24,452,062 | §
OBLIGACIONES FINANCIERAS $ 82.880.345 | § 65.614.962 | § 46.225.937 | § 24.452.062 | §
PAGO CAPITAL
INTERESES
TOTAL PASIVOS $ 82.880.345 | § 65.614.962 | § 46.225.937 | § 24.452.062 | §
PATRIMONIO
CAPITAL
APORTES S 65.503.123 | § 65.503.123 | § 65.503.123 | 65.503.123 | § 65.503.123 | § 65.503.123
Reserva legal
UTILIDADES RETENIDAS S 98.229.453 | 5 189.002.947 | 5 288.699.041 | 399.736.249
UTILIDADES DEL EJERCICIO 5 98.229.453 | § 90.773.494 | § 99.696.093 | § 111.037.209 | & 123.418.105
TOTAL PATRIMONIO S 65.503.123 | § 163.732.576 | $ 254.506.070 | § 354.202.163 | § 465.239.372 | § 588.657.477
PASIVO MAS PATRIMONIO $  65.503.123 | $ 246.612.921 | $ 320.121.082 | $ 400.428.100 | $ 489.691.434 | $ 588.657.477
DIFERENCIA $ - 15 - s - s - s - s

Fuente: Autores
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9.15Flujo de caja:
Tabla 64: Flujo de caja.

Periodo 0 1] 2 3 4 5
salda inicial s 16.953.873 | § 16.953.873 | § 205.254.409 | § 288.289.633 | § 378.103.994 | § 476.850.669
INGRESOS s 3 551.509.776 | § 591.511.920 | & 535.868.516 | $ 685.420.930 | & 741.477.640
ICA S 7.235.000 | 5 7.747.000 | & 8.813.000 | 5 8.947.000 | & 9.964.000
COSTO OP $ 372.439.085 | § 398.947.553 | § 427.923.753 | & 459.753.187 | & 495.012.355

Maguinaria g 5 S 5 S

Mueblesy computadores g - 5 - s - 5 - S -
CIF S 135,152,600 | & 143.353.221 | § 152.089.030 | & 161.396.280 | & 171.313.725
Materia Prima S 16.448.033 | $ 19.628.126 | & 23.691.750 | § 28.915.018 | § 35.757.435
Mano de obra g 66.010.091 | & 70.630.797 | & 75.574.953 | § 80.865.200 | $ 86.525.764
Gastos Administracion 4 111.136.710 | § 118.585.341 | § 126.545.448 | § 135.052.537 | & 144.144.589
Gasto de ventas 4 43.691.651 | § 46.750.067 | § 50.022.572 | % 53.524.152 | § 57.270.842
INTERESES g 12.085.326 | & 10.194.282 | & 8.070.640 | § 5.685.790 | & 3.007.604
COSTO DEP g 9.709.850 | % 19.419.700 | & 29.129.550 | & 38.839.400 | 48.549.250
GAN GRAVAB g 150.040.514 | § 155.203.385 | § 161.931.573 | 172.195.553 | & 184.944.431
IMPTOS|Cree+lmpor) g 54.330.173 | % 74.322.478 | § 81.857.737 | & 90.514.403 | $ 100.621.588
GANANCIAS NETAS $ 95.710.341 | 5 80.880.907 | S 80.073.836 | 5 81.681.150 | § 84.322.843
Pago capital $ 15.374.339 | § 17.265.383 | § 19.389.025 | § 21.773.875 | § 24.452,062
DEPRECIACI g 9.709.850 | % 19.419.700 | & 29.129.550 | & 38.839.400 | § 48.549.250
FCN -5 65.503.123 | § 90.045.852 | § 83.035.224 | § 89.814.361 | § 98.746.675 | § 108.420.031
Saldo final S 16.953.873 | § 205.254.409 | $ 288.289.633 | § 378.103.994 | § 476.850.669 | S 585.270.701
FCN - 65.503.123 90.045.852 83.035.224 89.814.361 98.746.675 108.420.031
Fuente: Autores
9.16 ROI:

Interpretacion: Al ser positivo indica que la empresa es rentable y eficiente al usar
el capital para generar utilidades, es el porcentaje de

Tabla 65: ROI.
Periodo 1 2 3 4 5
ROI 0,60 0,36 0,28 0,24 0,21

Fuente: Autores.

9.17 Evaluaciones financieras:

TIO: Es la tasa de rendimiento que permite evaluar el proyecto por los
inversionistas, evidenciando el costo de oportunidad en dinero que estos tienen,
se evalua frente a la TVR y se concluye que al ser menor que esta, el proyecto es
rentable y se acepta. Para calcularla, se toma la Tasa de recursos propios como
10% y de recursos financiados o de los inversionistas como 55.39%

VPN: El valor determinado del VPN es de $274.694.499, un valor rotundamente
alto, representando una gran ventaja para la realizacién del proyecto, al ser mayor
a 0 se puede decir que se aceptara el proyecto de inversion.

B/C: al ser mayor a uno, los beneficios mayores a costos proyecto debe ser
considerado

Tasa verdadera de oportunidad: Al ser mayor al TIO, el proyecto es
financieramente atractivo, ya que sus ingresos reponen los costos y generan
recursos adicionales a los que se obtendrian en el uso alternativo.

indice de rentabilidad: Numero de veces que los flujos de caja superan la
inversion.
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Periodo de recuperacion de la inversion: En 1.30 afios se recuperara la inversion
del proyecto.

Tabla 66: Evaluacién financiera.

INDICADOR EVALUACION
TIO 11,38%
VPN $274.694.499
B/C 1,13
TVR 55,39%
INDICE DE RENTABILIDAD|  7,176179181
PRI 1,30

Fuente: Autores.
9.18 Analisis de sensibilidad 1

Se determina que el volumen actual de ventas contrae una TVR adecuada y
aceptada por los inversionistas y por los que ejerceran el proyecto, manteniendo
un indice de rentabilidad en donde los flujos superan la inversion en 7 veces,
comparado cuando el volumen de ventas incrementa un 10%, su TVR aumenta al
igual que su IP, cifras que son interesantes si se desea incrementar las ventas,
pero al disminuirlas, representamos una TVR en donde se rechazaria el proyecto,
es decir que el volumen actual esta adecuado pero se puede tender a
incrementarlas hacia un 10% para generar mayores expectativas y rentabilidad.
Asi mismo, al disminuir las ventas no se presentan cifras negativas, esto quiere
decir que no es necesaria la realizacion de analisis de riesgos, ya que asi se
disminuyen las ventas, la compafiia sigue generando cifras de rentabilidad.

Tabla 67: Analisis de sensibilidad 1.

Analisis de sensibilidad VPN TVR 4]
Ventas actuales 5 274.694.498,90 55,39% 7.18
Ventas +10% a5 284.258.630 54,97% 7,27
Ventas -10% 5 192.426.649 45,97% 5,24

Fuente: Autores.
9.19 Analisis de sensibilidad 2

Al realizar el analisis de sensibilidad con la TIO, se logra determinar que mientras
esta aumente es directamente proporcional a la TVR, el IP se mantiene constante
debido a que los flujos son los mismos y el VPN disminuye, esto es positivo,
debido a que inicialmente es mayor a 0; se aprueba, y quiere decir que a valores
actuales el dinero que voy a invertir es menor y obtendra mayor rentabilidad, en
comparacion con los anteriores, el valor actual es de cifras muy cercanas a las
contrastadas, pero se puede tender a incrementar para aumentar la rentabilidad.
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Tabla 68: Andlisis de sensibilidad 2.

Analisis de sensibilidad VPN TVR
T 10% 5287.225.371 54,04%
TIO 11,38% ¢ 274.694.499 54,85%
T 15% 5245.001.227 56,99%
T 20% 5 210.366.809 59,93%

Fuente: Autores.
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10 CONCLUSIONES

v' El estudio de mercados:

o Ha permitido conocer la gran oportunidad que existe para el gel
cicatrizante en la industria farmacéutica, no solo debido a sus altos
crecimientos sino a que los productos dermatologicos son los que
mayores tasas de porcentajes representan para la industria.

o Los prondsticos y proyecciones de demanda y oferta han permitido
establecer que la cantidad de consumidores que existe en el
mercado para este tipo de productos es gigante y es una ventaja al
momento de incursionar en ese mercado.

o Mediante la segmentacion se pudo determinar que el producto tiene
un gran Nico de mercado al cual puede beneficiar.

o Por la parte de la panela, se logré mostrar que al ser el componente
basico del producto no va a tener problemas de obtencion debido a
que es un bien necesario y a la alta productividad de esta en el pais.

o La elasticidad de la demanda permite conocer que el producto
realmente es necesario por los consumidores y pueden pagar
cualquier precio para obtenerlo debido a que es ineléstica.

v' El estudio técnico:

o Ha permitido establecer las principales caracteristicas productivas y
técnicas del producto para su elaboracion, evidenciado en los
diagramas, la localizacibn de la planta y las caracteristicas
productivas basicas como el balanceo de linea, el MRP vy las
diferentes politicas con que contara la empresa para impulsar el
producto de la manera esperada para su rentabilidad.

v' El estudio administrativo favorecié la percepcion estratégica con la que
contara la empresa para no solo producir el producto sino para realizar
cada proceso interno de la mejor manera dando como resultado una
estructura empresarial adecuada que permita solidez y permanencia en el
mercado, asi mismo en el andlisis ambiental realizado se pudo determinar
los principales desechos que se deben controlar y las principales causas a
realizar para disminuir el impacto de la empresa a la sociedad.

v El estudio financiero permiti6 establecer la cantidad de recursos que se
deben contar para la iniciacién de la empresa, asi mismo al analizar los
indicadores determinantes para la toma de decisiones se ha concluido que
el proyecto es atractivo y viable financieramente, ademas de esto al realizar
los analisis de sensibilidad, se comprueba que la alternativa actual del
proyecto es verdaderamente rentable, pero que se puede empezar a
establecer métodos para incrementar las cifras y asi la potencialidad del
proyecto.
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