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RESUMEN

Este articulo ofrece mostrar desde el punto de vista del mercado cosmético, técnico y
financiero, como fabricar y comercializar un producto innovador que tenga dos
propiedades funcionales, es decir un protector solar con repelente contra los
mosquitos, esto a partir de la observacion de dos de las enfermedades que han ido en
aumento en la poblaciéon Colombiana que son el aumento de céancer en la piel como
consecuencia a la exposicion de los rayos solares, y la propagacion de personas que
se contagian con enfermedades virales transmitidas por la picadura de mosquitos del
tipo Chikungunya o Denge; en este sentido teniendo en cuenta los conceptos de la
gerencia integral de proyectos se hace un estudio para determinar la viabilidad del
proyecto en el Pais.
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ABSTRACT

This article offers show with a vision of the cosmetic market, technical and financial, as
manufacture and marketing an innovative product that has two functional properties,
these are a sunscreen with mosquito repellent, this from the observation of two of
diseases have been increasing in the Colombian population as increasing cancer in the
skin following exposure to sunlight, and the spread of people who are infected with viral
diseases by mosquito bites Chikungunya type transmitted or Denge; in this sense
considering the concepts of integrated project management a study was done to
determine the feasibility of the project in the country

Keywords: Cosmetic, UV A rays, UV B rays, sunscreen, insect repellent
INTRODUCCION

El ozono es una molécula que esta formada por tres atomos de oxigeno, la mayoria
se encuentra en la estratosfera aproximadamente a 50Km de la tierra y es la molécula
beneficiosa para el planeta, estas propiedades del ozono se deben principalmente a
gue tienen la capacidad de absorber de manera selectiva varias longitudes de onda en
el rango de la radiacién ultravioleta (UV), esta radiacién que hace parte de todo un
espectro electromagnético o distribucion energética se ha clasificado en tres secciones
de acuerdo a su longitud de onda medida en nanémetros (nm), y que de acuerdo a
esto las denominaron UV A, UV By UV C. [1]

En general la radiacién UV C comprende longitudes de onda de 0 a 280 nm, UV B de
280 nm a 315 nm y UV A de 315 nm a 400 nm, en este sentido esa gran capa de
moléculas de ozono son capaces de absorber el 100% de la radiacion UV C que por
ser de gran carga energeética es mas nociva para la humanidad, adicionalmente esta
capa retiene aproximadamente el 90% de la radiacion UV B, sin embargo no es capaz
de afectar en ningun sentido la radiacion compuesta por longitudes de la zona UV A,
por tal razon es que el ser humano tiene la necesidad de protegerse en mayor medida
y preocuparse por este tipo de energia recibida a nivel terrestre.

En este sentido el hombre a través de su intervencion y alteracion de los recursos en
la tierra ha venido alterando el equilibrio natural del ambiente, llegando a deteriorar la
capa de ozono por medio de la produccién y emision de sustancias que degradan el
ozono, por ejemplo en décadas anteriores el uso de productos en aerosol,
refrigeradores y equipos de aires acondicionados con Clorofluorocarbonos CFC,
generaban emisiones nocivas al ambiente, por ejemplo una molécula de cloro
reaccionaba con miles de moléculas de ozono y como la rata de regeneracion del
o0zono es lento, no volvio a formarse la capa protectora . [1]

En consecuencia de lo mencionado, en la actualidad se han realizado numerosos
estudios que revelan que la incidencia del cancer de piel aumento debido a la
disminucion de la capa de ozono de la estratosfera, y se ha evidenciado que el tipo



mas comun de Cancer ha sido denominado No Melanoma causado principalmente por
la exposicion de las personas a la radiacion UV B por muchos afos. [2]

Es importante tener en cuenta que las radiaciones correspondientes al rango UV B
penetran hasta la epidermis, sin embargo la radiaciéon UV A es capaz de atravesar
esta capa llegando a la dermis que es una capa mas profunda en la piel donde se
pueden generar dafios a largo plazo, de manera reversible y criticos ya que son
capaces de afectar el ADN de las células, sin embargo en general la radiaciéon UV
estimulan las células de la piel llamados melanocitos los cuales por este estimulo
fabrican melanina que es el pigmento oscuro de la piel que protege la misma, sin
embargo no en su totalidad contra la radiacion, este pigmento es lo que permite el
bronceado, adicionalmente inicia un proceso de engrosamiento de la piel como método
de proteccion.

Es importante afirmar que los dafos del sol son acumulativos y se estima que el 80%
del dafio solar se presenta desde los 18, el crecimiento en la exposicion al sol, el
cambio climético y el calentamiento global ha generado que las personas por el calor
cambien sus costumbres en el vestir, ya que las prendas son mas delgadas, mas
pequefias para ser mas cémodas y frescas, lo cual permite que haya mas éarea
superficial de la piel expuesta a la radiacién. [2]

Se considera que en los ultimos afios ha crecido el porcentaje de personas con cancer
de piel en un 5%, adicionalmente a esto otros efectos que se han presentado son el
foto envejecimiento, que es la generacion de arrugas de manera prematura en zonas
expuestas, el engrosamiento de la piel y las manchas de la piel entre otros, asi mismo
esta radiacion al alterar el ADN de las células activa la formacion de radicales libres
gue pueden llegar a causar otros tipos de cancer en las personas.

Es por todas estas razones de salud principalmente y para mejorar la calidad de vida
de la poblacién, que se ha visto la necesidad de desarrollar un producto anti solar en
crema para la proteccion contra la radiacion ultravioleta UV Ay UV B, con el adicional
o valor agregado que en su composicién tenga una molécula que permita la repelencia
de mosquitos, teniendo en cuenta también el alto indice de virus transmitidos por la
picadura de estos insectos en poblaciones que viven en zonas calidas humedas. [3]

Por ejemplo la fiebre del chikungunya es una enfermedad virica transmitida de esta
manera desencadenando fiebre y dolores articulares, musculares, de cabeza,
nauseas, cansancio y erupciones cutadneas, sus signos clinicos en general son
similares a los del dengue que es otra enfermedad viral causada de la misa forma
cuyos sintomas adicionales son los de gripa, se estima que en los Ultimos afios ha
aumentado su incidencia en el mundo, estas enfermedades se dan en climas tropicales
y subtropicales, que son tipicos de Colombia, sobre todo en las zonas urbanas y sub
urbanas, y en algunos paises es causa de muerte en nifos. [4]

En este caso y por nombrar estas dos enfermedades se ve la necesidad de generar
meétodos alternativos de prevencion, para ninguna de ellas hay tratamiento especifico
curativo pues lo que se pretende desde la medicina es simplemente aliviar los



sintomas presentados como consecuencia porque no se ha logrado desarrollar una
vacuna contra el Chikungunya. [5]

De acuerdo a la OMS las principales maneras de prevenir las enfermedades es evitar
tener criaderos de los mosquitos, aguas estancadas, disponer de las basuras
adecuadamente, llevar ropa que proteja y aplicar repelentes a la piel y a la ropa.

Teniendo en cuanta todos estos aspectos es que se plantea el desarrollo de un
producto cosmeético en forma de emulsidn o crema que permita tener en uno solo dos
propiedades funcionales para el consumidor, la principal seria la proteccién contra los
rayos solares contenedores de la radiacion UV A y UV B de amplio espectro es decir
que logre cubrir un mayor rango de longitudes de onda nociva por medio de moléculas
que tengan efecto fisico y quimico, y adicionalmente que este producto contenga una
molécula que permita la repelencia de mosquitos.

De tal modo que el objetivo del trabajo es realizar un estudio metodol6gico general
teniendo en cuenta el mercado de este tipo de productos, haciendo un estudio técnico
de la formulacién del producto, teniendo en cuenta el aspecto financiero por medio de
un analisis de costos y finalmente estableciendo un método de comercializacion y
mercadeo del producto como innovador en el mercado Colombiano, esto con el fin de
establecer la viabilidad de la puesta en el mercado de un desarrollo cosmético que
pretenda traer un beneficio a la poblacion pero que también genere rentabilidad como
proyecto.

1. MATERIALES Y METODOS

1.1. Estudio de mercados de laindustria cosmética

Se realiz6 un andlisis del estado del mercado desde tres perspectivas basicamente las
cuales contemplaron el estado actual del mercado de cosméticos y de productos de
proteccion solar a nivel mundial, para entrar en el analisis de Colombia como pais que
ha venido teniendo un crecimiento generoso en dicho mercado, y finalmente se
establecieron con base en estudios las proyecciones para los proximos afios que
determinaran y permitiran concluir en la necesidad de satisfacer el cuidado de la
poblacion contra los rayos ultravioleta del sol.

1.1.1. Estudio del mercado global
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Gréfica 1. Mercado global de productos para el cuidado de la piel
Fuente: Global Industry Analysts, INC., USA.

De acuerdo a estudios realizados por Euromonitor se ha estimado que el mercado
global de productos de proteccion solar se ha proyectado en cerca de US$11,1 billones
para el afio 2020 como se muestra en la grafica N°1, esto impulsado por la creciente
importancia que ha tomado el cuidado contra los rayos emitidos por el sol que pueden
llegar a ser perjudiciales para la salud; por ejemplo, Europa es una zona que ha
presentado un gran crecimiento por la alta innovacion y desarrollo de este tipo de
productos, ademas por la tendiente ola de crear formulaciones con productos naturales
e ingredientes naturales, de la misma manera otros mercados de economias
emergentes como Asia, América Latina, y la Europa Oriental tienen una muy buena
expectativa de crecimiento en el mercado de acuerdo a las claves que tiene el mercado
mundial en este tipo de productos como se describe en la grafica N°2. [7]

Top three regional markets that have the most potential
for growth

Asia-Pacific The United States
Latin America
pounded Ar al Growth ir

RPN
U

Grafica 2. Mercados que revelan un mayor potencial de crecimiento a nivel global

Fuente: Global Industry Analysts, INC., USA.



Dentro del mercado Global de productos cosméticos y tal como se observa en la
grafica N°3, para el afio 2014 la division en el consumo de productos para el cuidado
de la piel estaba establecida en un 63,3% para productos para el cuidado facial
demostrando asi que la poblacion mundial esta altamente preocupada por el cuidado
de su cara que es la parte del cuerpo que eventualmente es la mas susceptible de
recibir la radiacién solar, igualmente se vio que dent6 de estos productos, los
protectores solares tienen un 11,7% del mercado, en consecuencia del aumento en la
informacion de los dafios de la radiacion en la piel asi como de la necesidad creada
en la poblacién para tener una piel sin arrugas y el boom del anti envejecimiento,
teniendo en cuenta que la radiacion solar es el principal factor q genera arrugas en la
piel por oxidacion. [7]
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Fuente: Global Industry Analysts, INC., USA.

Se observa también de acuerdo a la grafica N° 4 una tendencia en el incremento a
nivel mundial de la industria cosmética, zonas como Latino América y la costa pacifica
de Asia han mostrado una pendiente mayor de crecimiento en el mercado, y realizando
el seguimiento de la curva de ascenso que ha tenido el mercado latinoamericano en
los ultimos afios en productos cosméticos, se observa que tiene una trayectoria hacia
el incremento para sobrepasar incluso el mercado estadounidense y se espera que
llegue a alcanzar el mercado de Europa occidental quedando en una muy buena
posicién del mercado a nivel mundial; asi mismo se puede observar un mantenimiento
del mercado ya alcanzado en zonas como Africa, Europa y Norte América, en este
sentido se vislumbra buen del crecimiento y éxito en el mercado de productos del
cuidado de la piel en el mundo. [9]
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En este sentido, y teniendo en cuenta el interés de los consumidores sobre el cuidado
y la prevencion contra el cancer de piel, se ha desencadenado un aumento de la
produccion y desarrollo de nuevos productos, por el aumento de la demanda de
productos como cremas y lociones para la proteccion solar, adicionalmente ante la los
altos requerimientos de dichos productos se ha iniciado a innovar en varias
presentaciones que le permitan al consumidor una aplicacién mas facil, y que su uso
sea mas practico, de esta manera y entre estas novedosas formas de aplicacion se
desarrollan formulaciones del tipo espumas, spray, cremas, geles y diferentes
emulsiones, entre otros.

También es pertinente nombrar que gracias a la gran cantidad de informacion
encontrada en internet a nivel global, el constante aumento de almacenes de salud y
relacionados, el rapido crecimiento de canales de distribucion que se ha venido
presentando en el mercado, asi como las preferencias de los consumidores acerca de
los productos para la proteccion solar que incluyen los de factores de proteccién solar
(FPS) de alto valor, que sean productos multifuncionales como cremas con anti
manchas, con activos de plantas funcionales y/o con ingredientes naturales se
presagia un buen crecimiento del mercado de productos de proteccion contra los rayos
del sol.

El incremento a nivel mundial del mercado cosmético y de productos de proteccion
solar va de la mano con la mayor disponibilidad de ingresos de la poblacién, aumento
en el tamafio de la poblacion mundial, crecimiento en la base consumidores de la clase
media, la conciencia generada en todos los paises por el cuidado contra la radiacion
solar dafina, el interés de las personas en tener productos anti edad con factores de



proteccion solar dos en uno, por los grandes esfuerzos del marketing de las empresas
promoviendo el uso de ese tipo de productos al aumentar la popularidad de los
mismos, asi como la creciente penetracion de productos de proteccién solar en el
mercado, son factores determinantes al momento de hacer parte de este mercado.

El pronéstico para Latinoamérica es mostrar un elevado crecimiento ya que los
productos especialmente para el cuidado contra los rayos del sol, representan un
mayor y con mas rapido crecimiento en relacion al segmento mundial de estos
productos, con un 10,2% en términos de dolares.

1.1.2. Estudio del mercado en Colombia

Todo ese respaldo del comercio y la fabricacion nacional aumentada en los ultimos
afos ha generado la llegada de nuevas compafiias al pais lo cual son un presagio de
éxito, por ejemplo la multinacional Mary Kay llego en 2015 siendo una de las
compafiias méas reconocidas de venta directa en el mundo, asi mismo lo hizo la
multinacional Yves Rocher, la reconocida marca francesa de productos cosméticos y
de aseo personal a base de compuestos vegetales, asi mismo la empresa O Boticario
de Brasil que llego en el 2014 a Bogota tiene en sus expectativas tener unas 150
tiendas para el 2020 con una inversion de US $150.000, todos estos actores van a ser
el apoyo también para el crecimiento de grupos como PYG, Avon, Natura, Yanbal y
Belcorp entre otros que han venido en crecimiento en este negocio.

Muchas de estas empresas en los Udltimos 5 afios han venido aumentando su
capacidad instalada saliendo a las afueras de la ciudad de Bogota y sus alrededores
disefiando grandes plantas de produccion para poder competir y aumentar su
produccion y ventas teniendo en cuanta que mucha de esta produccion se estima sera
exportada al resto de Latinoamérica.

El director de la Camara de la Industria Cosmética y Aseo de la ANDI, Juan Carlos
Castro, se refirio diciendo que muchas empresas extranjeras inversionistas veian al
pais como una plataforma no solo para el desarrollo de exportaciones sino como un
buen mercado que demanda de manera masiva productos del sector cosmético,
adicionalmente que estas empresas quieren hacer parte del 7% que ha crecido el
mercado durante los ultimos 5 afios de acuerdo al estudio de Invest IN Bogota con
datos de Euromonitor. [8]

Las expectativas son aun mejores ya que segun estudios realizados se encontrd que
Colombia es el quinto pais mas grande en el negocio de la belleza y cuidado personal
en América latina luego de Brasil, México, Argentina y Venezuela, con estas
estadisticas, el pais seguird avanzando en el campo de la belleza y consolidandose
como uno de los grandes de este negocio en la regién

Adicionalmente y teniendo en cuenta el alto costo de este tipo de productos, las
empresas nacionales han desarrollado estrategias para llegar a todo el publico
ofreciendo desde sachet hasta frascos personales con productos cosméticos, y asi de



esta manera masificar su uso, incluso, se ha observado que laboratorios nacionales
inician a exportar a mercados vecinos.

1.1.3. Crecimiento del mercado cosmético en Colombia

El mercado cosmético ha venido mostrando un dinamismo muy grande durante los
altimos afos, y por lo tanto Colombia se ha puesto en el radar de grandes
multinacionales quienes quieren ser participes de la bonanza de la belleza, se
demostré que a 2015 el mercado creci6 en promedio un 7% de acuerdo a
investigaciones recientes.

Similarmente a los estudios globales del mercado, cifras de la empresa consultora
Raddar indican que “el gasto per capita de los colombianos en cosméticos y aseo
alcanzo $203.840 en 2014, mientras un afio atras habia sido de $188.000.” [8]

Dentro de las cifras que son muy dicientes Colombia llego a tener un mercado de 4051
millones de ddlares con un gasto per capita de US$ 83,8 y las proyecciones apuntan
a que el mercado alcanzara un valor de US$5.274 millones en 2018, aumentando en
promedio anual de 5,4%.[8]

Colombia es uno de los cinco principales productores de la industria cosmética para
Latinoamérica, lo que la ha consolidado como un proveedor mundial de calidad, esto
lo demuestra el crecimiento en promedio de 8,9% a 2014, y en el primer semestre de
2014 llegaron a 290,3 millones de ddlares. [8]

Para el 2014 se exportaron hacia México 53,5 millones de ddlares en cosméticos, y de
esta manera se convirti6 en el séptimo proveedor para el mercado mexicano de
protectores solares, labiales, esmaltes, polvos y cremas entre reafirmantes,
anticeluliticas, blanqueadoras, hidratantes y anti-edad entre otra.

1.1.4. Proyeccion del mercado cosmético en Colombia

Para los tres subsectores de la industria entre cosméticos, aseo y absorbentes en
todos se ha evidenciado resultados positivos, de hecho el subsector cosmético ha
crecido hasta los 3900 millones de délares en ventas, de acuerdo a los analisis que se
realizan en la cdmara de industria cosmética de la ANDI, estos indican que estos tres
subsectores revelan crecimientos proyectados de 2014 a 2019 de entre 3,9% y 4,3%
anuales.

Las ventas al por menor del grupo de productos para el cuidado personal llego en 2012
a 343,9 billones de pesos con un estimado al 2017 de 540,7 billones, es decir la
expectativa de crecimiento es de un 9,2%, especificamente el mercado minorista de
productos para el cuidado facial se espera que para el afio 2017 crezca a un 50,62%,
el gasto per capita en el segmento de mercado de productos para el cuidado facial de
Colombia fue de 4.294 euros en 2012, con un aumento continuo de 4.730 euros
prevista para 2017.

Asi mismo de acuerdo a las estadisticas el volumen de negocios estima un crecimiento
de 27,8% a 2017 con respecto a 2012, y el gasto per capita en Colombia de estos



productos tiene una expectativa de aumento a 2017 de 23,23% con respecto a 2012,
en general las estadisticas demuestran un estimado global para el afio 2017 de 9,2%.

Los productos de maquillaje, tratamientos para la piel, cremas, jabones y champu
fabricados en Colombia son muy reconocidos en el exterior por su buena calidad, la
composicién con ingredientes naturales entre otros y estas ventajas competitivas se
han identificado con el fin de generar nuevas oportunidades de mercado, por ejemplo
en México de acuerdo a la cdmara de comercio para el 2018 las categorias de
cosmeéticos que mas esperan crecimiento son los productos para la proteccion solar,
con un 35,6%, productos para depilacion con un 33,8%, productos para limpieza
masculina 24,8, productos para el cuidado dental (21,8%) y desodorantes (21,1%).

De acuerdo a la grafica No 5, las expectativas en el mercado Colombiano el afio 2016
tienen el objetivo de encontrar el equilibrio entre innovacién y precios competitivos para
sus consumidores y gracias a la experiencia en calidad, valor agregado y precios
competitivos que posee el Pais Colombia puede aprovechar estas ventajas para
moverse en este exigente mercado.
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Grafica No 5. Mercado Colombiano de Cosméticos y articulos de aseo
Fuente: Euromonitor Internacional — Proexport Colombia
1.1.5. Caracterizacion del consumidor

Se quiere realizar a nivel general de acuerdo a estadisticas de la poblaciéon Nacional
de Colombia reveladas por el departamento administrativo nacional de estadistica
DANE, un estimativo del mercado potencial para la comercializacién del producto
cosmeético cuya funcion sera la de tener proteccion contra los rayos UV a'y UV B con
un repelente para los mosquitos teniendo en cuanta las condiciones geogréficas y
climaticas, asi como las condiciones de sobrevivencia de los Colombianos.

1.1.5.1. Identificacién del mercado teniendo en cuenta el nUmero de habitantes
y hogares en Colombia

En Colombia para el afio 2015 llego a tener una poblacion por un total aproximado de
48,3 millones de personas, esto de acuerdo a la informacién suministrada por el
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), en este mismo sentido



la evaluacion del nimero de hogares colombianos fue de 13°'423.945, y se estim6 que
el numero en promedio de personas que habitan cada hogar fue de 3,4 para las zonas
urbanas, y 3,7 para las zonas rurales. [10]

Desagregando la poblacion se encontrd que en el pais existen cerca de 3,9 millones
de nifios los cuales son menores de 5 afios, el 73% viven en zonas urbanas y el
restante 27% en éareas rurales, todos ellos suman un total de 8,2% de todos los
colombianos, en este sentido observamos en la grafica N°6 que de ellos la mayoria
bien sea en su zona de vivienda urbana o rula, permanecen con su madre o su padre
en casa lo que nos permite evidenciar que estan la mayoria del tiempo bajo el cuidado
de los padres lo que puede indicar que sus progenitores estan pendientes de ellos y
van a velar por el cuidado y proteccion fisica y mental de los mismos, evitando asi
dafios en su salud y siendo un bien indicador que se preocupen por que haya
proteccion contra factores ambientales como el sol y/o picaduras de mosquitos en
zonas rurales que le afecten el buen desarrollo del nifio. [10]
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Grafica No 6. Proporcion de nifios y nifias menores de 5 afios por sitio o persona con
quien permanece la mayor parte del tiempo 2014

Fuente: Tebeo Comunicaciones

Considerando la asistencia que tienen los nifios a sus controles de crecimiento de
acuerdo a la encuesta, y como se evidencia en la grafica N°7, aproximadamente nueve
de cada diez nifios y nifias con edades entre los 0 y 5 afios son llevados por sus padres
a los controles normales de crecimiento y desarrollo, esto debido en gran medida a la
generacion de politicas publicas y subsidios como “Familias en Accién”, es desde alli
gue puede iniciar el interés como politica publica y como preocupacion de los padres
en propender por el cuidado de los nifios en salud y bienestar, evitando asi también
los altos costos en tratamientos de enfermedades.
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Grafica No 7. Proporcion de la poblacion menor de 5 afios segun asistencia a
controles de crecimiento y desarrollo 2014

Fuente: Tebeo Comunicaciones

1.1.5.2. Identificacion del mercado teniendo en cuenta la fuerzalaboral del pais

Se estima de acuerdo a la encuesta desarrollada por el DANE que la fuerza laboral en
el pais asciende a los 20,5 millones de personas, de ellas aproximadamente el 66%
laboran en lugares fijos, mientras que el restante de la poblacién trabajadora activa
labora en la calle, es decir que hay un aproximado de 6,76 millones de personas
adultas que diariamente permanecen expuestas a las condiciones adversas del
ambiente que vivimos hoy en dia teniendo en cuenta los efectos del cambio climatico
y efectos como el fendmeno del nifio y de la nifia. [10]

En consecuencia se evidencia que hay una alta proporcién de personas en el pais que
tienen trabajos u oficios como repartidores, choferes, mensajeros, vigilancia, policias,
militares, obreros, topografos, cartografos, jardineros, obreros, agropecuarios, obreros
de agricultura, obreros de mineria, ayudantes de construccion, por ejemplo, como se
muestra en la grafica N°8, en los espacios abiertos, los conductores o choferes suman
1,2 millones de personas, los demas trabajan en quioscos o casetas, sitio al
descubierto, puerta a puerta, en el campo, en obras de construccién, en una mina o
cantera, en el area rural el 56,6 por ciento de la poblacién ocupada labora en el campo,
todos ellos en general que estan tentativamente expuestos a las condiciones
ambientales y contaminacién como la polucién, el calor, la humedad, los rayos del sol,
el frio entre otros, es decir hay una gran proporcion de personas a nivel nacional que
deben tenerse en consideracion como objetivo de mercado adicional a lo mencionado



anteriormente de la poblacién infantil, que debe considerarse y seria parte del mercado
a captar con el presente estudio del protector solar con repelente de mosquitos. [12]
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Grafica No 8. Proporcion de la poblacion ocupada por sitio de trabajo segun areas
2014

Fuente: Tebeo Comunicaciones

Desde otro punto de vista la ponderacion tan alta que tienen los gastos de transporte
en el hogar, junto con los numerosos Yy criticos inconvenientes en movilidad den las
diferentes ciudades del pais han generado cada dia méas que los individuos en gran
namero tengan la necesidad y prefieran desplazarse a pie desde sus casas al sitio de
trabajo y viceversa lo que les expone igualmente a las condiciones que les ofrece el
ambiente en su dia a dia, otra parte de la poblacién prefiere transportarse en servicio
publico quienes también al caminar hasta las estaciones o paraderos, o en las
motocicleta (31,7% Nacional) estan expuestos a los mismos elementos tal como se
evidencia en la gréafica N°9.
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Grafica No 9. Poblacion ocupada por medio que utiliza para desplazarse al sitio de
trabajo segun ares 2014

Fuente: Tebeo Comunicaciones

1.1.5.3. Identificacion del mercado teniendo en cuenta los ingresos de los
Colombianos

De acuerdo a la misma encuesta nacional de calidad de vida (ECV 2014), el ingreso
promedio de los hogares Colombianos estaba en $ 1.924.933 y por persona en $
561.250 pesos como se observa en el gréfico N°10, el ingreso promedio mensual de
los hogares urbanos que es de un valor de $2.167.076 supera en 2,2 veces al ingreso
promedio mensual de los hogares rurales $1.023.521, esto puede indicar que es seria
menos asequible el objetivo rural del mercado al tener menos ingreso disponible para
invertir en el cuidado personal a pesar de la necesidad y la creciente informacién
acerca de los cuidados para la salud y prevencion de enfermedades, adicionalmente
porque muchas de estas zonas rurales de Colombia son calidas humedas lo que
también desencadena la necesidad adicional de proteccion contra las picaduras de
mosquitos que puedan ser transmisores de enfermedades virales. [10]
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Grafica No 10. Ingresos monetarios mensuales de los hogares y las personas segun
area 2014

Fuente: Tebeo Comunicaciones

En consecuencia como resultado del andlisis a nivel nacional, el 14,3 por ciento de los
hogares cuenta con un excedente para poder ahorrar, ahorro que puede llegar a
invertir en cuidados de su familia, de sus nifios y de todas las personas que conforman
el nucleo familiar, es decir y como se afirmaba anteriormente $203.840 es el gasto
percapita para la compra de productos cosméticos y de cuidado para la salud de la piel
en el afio 2014 y va en crecimiento. [10]



1.2. Estudio técnico

Se realizé un estudio técnico en lo referente a la forma en que actian los protectores
solares y los repelentes de mosquitos a través de las diferentes formulaciones de
cosmeéticos como lo son las emulsiones o cremas, se hizo un andlisis del método de
preparacion propuesto dentro del desarrollo del producto final funcional.

1.2.1. Tipos de filtros solares

Los filtros solares fisicos son de amplio espectro, en general retienen toda la radiacion
ultravioleta, la radiacién visible e incluso el infrarrojo, son las llamadas pantallas
solares y son utilizadas para evitar tanto el eritema como el bronceado estos filtros se
recomiendan por tanto en nifios menores de afio y medio, pieles alérgicas o reactivas,
piel con dermatitis, zonas donde haya riesgos de absorcion del filtro solar por heridas,
en cicatrices, o en casos de tratamientos con laser o peeling.

Los filtros solares quimicos son moléculas organicas con grupos cromo foros en la
region UV que presenta estructura electronica resonante que permite absorcion de
energia o radiacion, y la emiten en forma de temperatura inocua para el organismo, en
este sentido se distinguen tipos de filtros de acuerdo a la radiacion absorbida, entonces
se tienen los que absorben radiacion UV A y UV B o las que absorben a ambos
espectros llamadas de amplio espectro, en general son filtros que presentan pocos
inconvenientes en formulacién por lo que son muy estables, razén por la cual son
bastante usados, sin embargo estos si pueden ser absorbidos por piel lo que limita su
uso en nifios menores, 0 pieles con lesiones particulares y heridas por riesgo a
intolerancia,

Hay un tercer tipo de filtros solares, los biol6gicos que son simplemente moléculas con
propiedades antioxidantes, es decir evitan la formacién de radicales libres que son
bastante reactivos, estos son basicamente moléculas como beta carotenos, acido
ascorbico y alfa tocoferol, es asi como la combinacion de filtros quimicos y
antioxidantes han elevado la eficacia de los protectores solares.

Basicamente los filtros solares que van a ser los activos en los protectores solares
deberan cumplir con unas caracteristicas de seguridad, al ser atéxicos, no
comedogenicos ni alergizantes, y estables frente a factores externos e internos como
el pH de la piel; deben presentar excelente eficacia, es decir un coeficiente de
absorcion activo en la zona de la radiacion de alto riesgo eritematoso; y finalmente
deben proporcionar propiedades cosméticas agradables, si presentar el llamado efecto
“‘mimo”, ni mancha la piel.

Con el proyecto entonces se realizara una composicion de filtro solar que permita la
efectiva proteccion solar contra la radiacién ultravioleta, y que permanezca estable en
entornos de alta humedad.

El principal objetivo de los productos para la proteccidn solar es cuidar o proteger las
tres principales capas de la piel, siendo estas la epidermis, la dermis y la hipodermis
de las diferentes radiaciones derivadas del sol, en este sentido la eficacia de un
protector solar depende en gran medida de la capacidad que poseen las moléculas



activas en captar y absorber cierta cantidad de radiacion solar nociva llamada
eritemogena.

Entre otras caracteristicas es importante conocer el intervalo de radiacion que es
capaz de absorber, el pico de absorcién, la concentracion a emplear, la sustantividad
en la piel, asi como que resistencia genera frente a el agua, el sudor, y en otros
aspectos la forma de la emulsion empleada como formulacion, el disolvente empleado
para los activos, y otros constituyentes de estructura de la misma.

La preparacion de un producto de estas caracteristicas debe tener especial atencion
en las especificaciones de pH de la formula, el sistema disolvente, el espesor de la
pelicula residual en piel y la estabilidad del producto en el tiempo.

Los filtros solares de acuerdo a sus composicion se pueden desarrollar en diferentes
presentaciones desde lociones acuosas o0 alcohodlicas, emulsiones liquidas o
semisdlidas hasta presentaciones oleosas, asi mismo se pueden en geles y aerosoles.

1.2.2. Repelentes para mosquitos

La otra funcionalidad del producto a desarrollar es el efecto de los repelentes de
insectos, los cuales son considerados preparados de higiene personal, y se presentan
como preparaciones cosmeéticas solas o incluso en combinaciéon con otros atributos
funcionales especialmente con filtros solares.

En estudios revelados se ha detectado que la atraccion de los mosquitos hacia la piel
de los humanos depende del equilibrio entre ciertos elementos del sudor y la
repelencia de lipidos de la piel, se ha observado también como factores como el color,
la intensidad de la luz, la humedad, la temperatura y el olor entre otros son atrayentes
ara los mosquitos.

Generalmente las formulaciones mas recomendadas para un buen efecto repelente se
encuentran concentraciones del activo aproximado al 10%, este tipo de productos se
pueden formular en una gama completa de formas farmacéuticas cosméticas como
liciones, aceites, cremas, aerosoles, espumas, toallitas, geles y barras entre otras. [13]

La tendencia es que este tipo de productos son requeridos en zonas de playa y
espacios de esparcimiento y diversién donde el placer y el relax es interrumpido por
las picaduras de mosquitos, por lo cual los

Teniendo en cuenta todos estos aspectos se deben considerar elementos importantes
al momento de disefiar un protector solar, por ejemplo: la comodidad de uso, esto
teniendo en cuanta que el uso de ese puede ser en la calle, en la playa, por lo que
afectara el tipo de envase para cargar, el tipo de valvula o cierre y la forma de
dispensacion de acuerdo a su composicion. La cantidad que debe administrarse o
aplicarse deberia ser la mas adecuada para que cumpla la accion esperada y debe ser
bien definida. La molécula o moléculas activas que cumplen la funcién de absorcion o
reflexion de la radiacion y su medio o vehiculo de administracion deberan ser
completamente compatibles para desarrollar una buena aplicacion en la piel.



En general no se espera que los protectores solares sean absorbidos por la piel, asi
mismo es deseable que el producto permita que la piel permanezca flexible para lo
cual la seleccion de lipidos diferentes tipos, sustancias hidrofilas como glicerina y
sorbitol que varien en pegajosidad, humedad y grasa requeridas estara determinada
para el desarrollado teniendo en cuenta el contacto con la ropa, el bafio o la arena.

Para la preparacion del protector solar con accion repelente de mosquitos se va a
utilizar el activo desarrollado y patentado por Merck, una compafila alemana
farmacéutica y quimica quienes se dieron a la tarea de sintetizar una molécula con
propiedades optimas en cuanto a eficacia y seguridad, quienes utilizaron como
componente basico un aminoacido que es la unidad estructural de muchas proteinas
la Beta Alanina que es natural, el desarrollo de esta nueva molécula con
modificaciones en su estructura ha permitido crear productos inocuos hasta para los
nifos, incluso repele de forma que tampoco afecta a los insectos.

El IR3535 es un biopesticida que ya lleva algunos afios en el mercado europeo, que
ha demostrado que a una concentracion de entre el 10 y el 20% es eficaz contra
mosquitos transmisores de enfermedades como la malaria, se realizaron por ejemplo
estudios de efectividad contra el mosquito que transmite el chikungunya como el Aedes
Aegypti, y varias especies de mosquitos anopheles.se demostr6 que durante un lapso
de tiempo de cuatro a seis horas mantiene su efectividad en varias formulaciones
cosméticas como cremas, spray, y soluciones etanolicas, adicionalmente a esto se
evidencio que mantiene una alta seguridad ya que fue util sin traer efectos adversos
en mujeres embarazadas, y nifios a partir de los 30 meses. [11]

En este sentido se desarrollara una formulacion utilizando agentes como filtros solares
aprobados para aplicacion humana que posea gran capacidad de absorcion de 290
nm a 400 nm, se utilizaran moléculas en combinaciones para alcanzar este objetivo
tales como etil exil metoxicinamato, metoxicinamato de octilo, oxibenzona,
octocrileno, que son filtros quimicos parciales ya que no absorben en su totalidad la
radiacion, adicionalmente se completara con moléculas que son pantallas fisicas como
el dioxido de titanio, el oxido de zinc, y la avobenzona que cuya accion es reflejar la
radiacion en longitudes de onda que van desde 290 nm a 770 nm.

Adicionalmente se puede formular con componentes que le permitan al producto tener
resistencia al agua y en tal caso se podran utilizar moléculas del tipo polimero
hidrofébicas como las pirrolidonas, vinil y polivinil pirrolidona, asi mismo para darle
consistencia a la formulacién se emplearian estructuras moleculares espesantes que
en teoria también contribuyen a mejorar la funcionalidad del producto, estas son
tensioactivos anionicos como el fosfato de dietanolamincetilo o en forma general los
esteres fosfato, derivados organofosforados, sulfatos de alcoholes, y alcoholes
etoxilados, asi como sulfonatos de alquil arilo.

Para darle mejores caracteristicas para su aplicacion y sensitivas para la piel también
se incluiran en la formulacion ingredientes como la glicerina, que permite mejorar la
distribucion de la pelicula y da suavidad a la piel, la silicona liquida que le da lubricacion
a la formulacion, adicionalmente como mejorador organoléptico como perfume y algin
persevante que no sea del grupo de los parabenos cuyo claim daria mas valor



agregado al producto ya que de estos se ha demostrado tener efectos nocivos para la
salud.

Particularmente con el desarrollo de dicha formulacion se espera llegar a tener un
producto con un factor de proteccion solar (FPS) de minimo 15 (FPS 15), se entiende
de esta manera por ejemplo que si una persona se quema al exponerse al sol tras 15
minutos sin ningun tipo de filtro solar, tardara quince veces mas en quemarse de una
manera equivalente si el producto se aplicara de manera adecuada e indicada sobre
la piel.

Basicamente la preparacion de este producto de manera general se realiza por método
de calentamiento y en general se procederd asi: en una primera marmita se
combinaran la mayoria de componentes excepto del agua, la glicerina, el persevante,
la fragancia para evitar que se evapore y los emulsionantes, todos estos
aproximadamente hasta unos 80 a 85°C, y de la misma manera en una segunda
marmita se mezclan la glicerina, el agua calentadas hasta aproximadamente 70°C.

Adicionalmente en seco se mezcla el emulsificante y el dispersante que puede ser
silicato de aluminio y magnesio, mezcla que se va agregando a la segunda marmita
gue contiene glicerinay agua, esto por medio una buena mezcla hasta que se complete
la hidratacidon y espese el agregado sin que haya evidencia de grumos.

En seguida se aumenta la temperatura a aproximadamente 74°C, y los contenidos de
la primera marmita con la mayoria de componentes se afiade lentamente a este
segundo con una buena velocidad de mezclado, cuando este homogénea la mezcla
se enfria hasta aproximadamente 42 a 44°C donde se afiade el persevante y el
perfume, con continua agitacion donde después de 15 minutos se deja hasta que
retome la temperatura ambiente.

De esta manera se obtiene una crema consistente cuya funcionalidad es de proteccion
contra los rayos solares y que adicionalmente tenga una repelencia contra los
mosquitos, es asi como a continuacion se procede a envasar en su envase final, y a
etiquetar y terminar con el proceso de acondicionado para su distribucion y
comercializacion.

1.3. Estudio financiero para la fabricaciéon y comercializacién del producto
cosmeético

El producto se fabricara por medio del servicio de maquila dentro de lo cual se incluye
desde la compra de las materias primas, pasando por la dispensacién de las mismas,
hasta la obtencién del producto fabricado, incluyendo el proceso de envasado, sin
incluir los envases que seran proporcionados por la empresa que desarrolla el proyecto
(No incluidos en el valor de la maquila), en este sentido se definié que el material de
envase, etiquetado y acondicionamiento seria comprado Yy proporcionado
externamente para su uso final en el laboratorio fabricante quienes procederan a
realizar su acondicionamiento para la entrega total del producto terminado; de tal
manera que se incurriran por parte del empresario en costos adicionales para el disefio
de etiquetas, marca y publicidad del producto.



Tabla N°1

PARAMETROS
Valor de la inversion £ 154.406.782
Prestamo
Capital propio (%) 100%
Plazo en afos
Monto a financiar 3
Capital propio ($) -3 455.000.000
Cuotas S

En cuanto a la inversion para la ejecucion del proyecto se definid que todo el capital
de inversién, es decir el 100%, sera inyectado por el ejecutor del mismo, en este
sentido no se incurriran en financiacién de ningan tipo, eliminando asi todos los gastos
financieros de acuerdo a los parametros establecidos en la tabla N°1.

Dentro del personal que va a llevar a cabo los procesos administrativos, la adquisicion
de materiales y envases, la consecucion de proveedores de material publicitario y la
coordinacion del proyecto, se va a tener los servicios de un Profesional en Quimica
Farmacéutica quien seria el responsable asi mismo ante el ente regulador INVIMA de
la comercializacion del producto, adicionalmente a €l, se requeriria inicialmente de dos
vendedores quienes laboraran distribuyendo los productos y visitando los diferentes
lugares a definir de acuerdo al plan de comercializacion desarrollado més adelante, es
asi como se definen los costos de nomina descritos en la tabla N°2 presentada a
continuaciéon, y que en resumen costaria para el proyecto incluidas todas las
prestaciones de ley un valor de $66 271.860 anuales aproximadamente.

Tabla N°2
Costos y Gastos de nomina | Quimico Farmaceutico | Vendedor 1 | Vendedor 2
Salario basico $2.000.439 $683.000 $683.000
Pensiones $238.998 $81.600 $81.600
Cesantias $185.326 $63.275 $63.275
Caja de compensacion $179.559 $61.306 $61.306
Salud $169.343 $57.818 $57.818
ARL $10.526 $3.594 $3.594
Prima de Servicios $185.326 £63.275 £63.275
Auxilio de transporte $220.093 £78.218 £78.218
Vacaciones ¥83.116 $28.378 $28.378
Total $3.281.727 $1.120464 | $1.120.464
Total anual $39.380.724 $13.445568 | $13.445.568




Para contextualizar el proceso productivo se define que el proceso
de magquila funciona a partir de un contrato realizado con un tercero o empresa
conocida como maquiladora, quien emplea su capacidad instalada y procesos
productivos para la fabricacion del productos teniendo en cuenta un programa de
produccion; basicamente este proceso se desarrolla con el fin de ahorrar costos y
reducir el precio final del producto, es asi como se detalla a continuacién en la tabla
N°3, un analisis del mercado para la fabricacion por medio del servicio de maquila del
protector solar con repelente de mosquitos inicialmente para producir unidades de él
cosmeético en crema en presentacion de tubo colapsible por 120 ml que es una de las
formas de aplicacion mas comunes para este tipo de productos pensando en una
presentacion del tipo familiar.

Se definié asi pensando en la logistica del proceso, en los espacios de fabricacion en
planta del laboratorio fabricante y en el traslado de materiales y producto terminado
gue se mandara a maquilar lotes de 6000 unidades trimestralmente, es decir que al
afio con cuatro lotes, y cuatro producciones se haran un total de 24000 unidades del
producto con un incremento anual del 10% de acuerdo al lote a producir y a los precios
de maquila acordados con el laboratorio; se acuerda que el servicio del tercero estaria
contemplado con las materias primas, proceso de fabricacién, documentaciéon de la
produccidn, proceso de envase y acondicionamiento sin incluir el material de envase
gue estaria suministrado por la empresa, y por parte de ellos entrega del producto final
en su embalaje, todo este proceso por parte del maquilador fue cotizado en $12.069
pesos por unidad (Tubo colapsible por 120 ml), teniendo en cuanta que anualmente
habria un incremento del 3% al contrato.

Tabla N°3

COSTO DE PRODUCCION Ao 2046 ARo 2017 Afo 20418 Afo 2019 ARo 2020

Precio por unidad maguilada b 12.069 | $ 12431 | $ 12804 | § 13188
Cantidad a maquilar 24.000 26.400 29.040 31.944
Costo de maguila $ 280656000 | $ 328180248 | § 374828224 | § 421284374
Dossier de producto 4.000.000

Registro Sanitario (NSQC) 4080782

Disefio de artes 3.000.000

Plegadizas y etiquetas $ 28.800.000|% 31680.000|% 34.848000|% 38332800
Diseiio de etiqueta sobre tubo | § 2 000.000

Envase tubo colapsible $ 60.000000|% 66000000|% 72600.000|% 79.860.000
Tramite de marca % 580.000

Disefo de marca 4.000.000

Total $ 0578782 | $ 378.456.000 | $ 425860248 | $ 479276221 | § 530.474.174

De acuerdo a los resultados de la tabla N°3 también se tienen en cuenta que existen
unos gastos adicionales como inversion inicial relacionados con: se contrata con el
laboratorio fabricante la generacion de la documentacion requerida como Dossier o
informacion general del producto para el INVIMA con el fin de solicitar el registro
sanitario denominado Notificacion Sanitaria Obligatoria (NSO), para productos


http://es.wikipedia.org/wiki/Maquiladora
http://empresayeconomia.republica.com/herramientas/fijacion-de-los-precios.html

cosmeticos, asi mismo se ejecutara y costeara el proceso de solicitud ante el ente
regulador de la NSO que de acuerdo a tarifas 2016 es de $ 1°989.782.

De la misma manera se incurriran en gastos de disefio de la etiqueta del producto o
disefio de artes que se estima en un valor por una sola vez de $ 3°000.000, lo cual
conllevara a que cada vez que la empresa mande magquilar un lote necesitara llevar
los envases impresos con este arte también previamente aprobados por el INVIMA;
por otro lado se encuentra la el disefio de la marca por parte del disefiador y el trdmite
de registro de marca que en la actualidad esta en un valor de $ 589.000, todos estos
gastos son los que llevan a totalizar parte de la inversion inicial como se muestra en la
tabla N°3.

Otros gastos incurridos en el proceso de logistica, ventas y distribucion del producto
suman un aproximado de $ 5°000.000 de acuerdo al plan de publicidad a definir
posteriormente; $ 2°000.000 millones mensuales de arriendo de una bodega pequefia
transitoria de almacenamiento y un millébn mensual esperado para el transponte de
producto como se observa en la tabla N°4

Tabla N°4

GASTOS DE OPERACIGN Afo 2016 Afo 2017 Aro 2018 Ao 2019 Ao 2020
Mercadeo y publicidad $ 5000000|% 5000000|%  5.000000(% 5000000
Ventas

Vendederes (2 Empleados) $ 52826202 |% 55467607 % 58240987 (% 61453036

Transporte $ 42.000000|% 42600000|% 43.230000(% 43894500

Bodega (Amriendo) $ 24000000 (% 24.000000(% 24000000(% 24.000.000
Total $ $ 03826202 |% 97.067607|% 100470987 |$ 4104.044536

Se proyecta tener unas ventas de aproximadamente 24.000 unidades de producto
anuales, estimandose que mensualmente cada uno de los vendedores tenga una meta
de 50 unidades diarias en promedio y que anualmente haya un incremento de 10% en
ventas; de acuerdo al precio considerado con el andlisis de costos y gastos, y teniendo
un margen de rentabilidad de 42% el valor sin IVA para el producto es de seria de $
28.739 (con IVA de $ 33.350) como de observa en la tabla N°4 para el primer afio de
ejecucion del proyecto; con este analisis se realiza teniendo en cuenta los valores de
un estudio de precios de productos similares en el mercado actual de cosméticos,
encontrandose un valor de $ 32.567, teniendo en cuenta que este precio encontrado
tiene el impuesto del IVA incluido de acuerdo a la tabla N°5

Se realiza un aumento referenciado al indice de precios al consumidor para productos
por grupos en el area de la salud de acuerdo al valor generado por el Banco de la
Republica para el 2016 en un porcentaje de 3,74% para el precio del producto, tal y
como se muestra en la tabla N°4. [16]

Tabla N°5



PROYECION DE VENTAS Aso 2016 Aro 2017 Aro 2018 Ano 2019 Ao 2020
Unidades 24,000 26.400 29.040 31.944
Precio 3 28739 | & 20.995 | § 31.306 | § 32674
Ingreso por ventas $ 689.733561 | $ 791.862410 | $ 909.113.477 | $1.043.725.909
Tabla N°6
Marca Presentacion | SPF | Precio
Sundawn 120 mil B0 | $31.800
Arawak 122 mi 60 | $28.000
Mivea 123 mi 60 | $20.000
Filtroderm 124 mil 60 | $58.000
Filtro sol gel 125 mi 60 | $63.000
Mude Bronze 120 mi 15 | $26.950
Tanga 175 mil 15 | $23.850
Mivea 125 mil 30 | $22.500
Solarium 120 mi 30 | $19.000
PROMEDIO $32.567

Con lo descrito anteriormente se presenta el estado de resultados a un mediano plazo
para cuatro afios como se va a evidenciar en la tabla N°6, alli se observan los valores
anuales de costos de ventas, gastos de administracion, utilidad operacional y utilidad
neta después o utilidad después de impuestos.

Tabla N°6
Estado de Resultados
Aro 2017 Aro 2018 Aro 2019 Aro 2020
Ventas BBOT33564,4| TATOB25562 0798233326 1219762470
(-} Costo de ventas B 26891136 |5 28235693 | % 29647477 |8 31129851
Utilidad Bruta BE28424254| THEB84E68634 8501758551 1188632619
(-} Gastos de administracicn § 30380724 (& 41349760 | % 43417248 | § 45588111
Utilidad operacional 6234617042 7474971031 906758606,8 1143044508
Gastos no operacionales
(-} Gastos financieros - . . .
Gastos no operacionales totales
(+) Ingresos no operacionales totales - - , f
Utilidad antes de impuestos F 623461701 | & 717497103 | §  B206.758.607 | § 1.143.044.508
Impuesto de renta 20657423614 236774044 299230340,2 3772046877
Utilidad neta $ 417.719.340 | § 480.723.059 | § 607528267 | § 765.839.820

En la tabla N°7 se expone el Flujo de caja de acuerdo a la proyeccion del proyecto a
cuatro afios asumiendo una inversion inicial de $ 154°406.782, y teniendo en cuenta
las proyecciones en ventas, incrementos en precios y unidades asi como en costos y
gastos, con un costo de oportunidad de 27%, se tiene como resultado un valor presente
neto positivo y una rentabilidad de 47% superior a la rentabilidad esperada de lo cual




se puede concluir con estos dos paramentos que el proyecto es factible desde el punto
de vista financiero.

Tabla N°7
Flujo de caja Afio 2018 Afo 2017 Afo 2018 Afo 2019 Afio 2020
Ingresos operacionales $ 680733561 | $ 787.082556 | § 070.823.333 | $1.219.762.470
Total Ingresos operacionales | g -1 889733561 | $ 787082556 | § 970.823.333 | $1.219.762470
Egresos operacicnales
(-} Costo de Maquila $ 280656.000 | $ 328180248 | § 371828221 |§ 421281374
(-} CIF (Bodega y transporte) | ¢ $ 36.000000|% 37.080000|% 38192400|% 39338172
(-) MOD $ $ $ $ -|%
(-} Gastos de administracion y ventas $ 66271860 |% 69585453 |% 730647263 76.717.962
(-} Impuesto de Renta $ $ 205742361 | % 236774044 | § 299230340 |$ 377204688
(-} Total egresos operacionaleg § $ 597.670.222 | § 671619745 | % 782315687 |$ 914542196
Flujo de caja operacional $ $ 02083340 |% 115462811 |$% 197507646 |$ 305.220.274
(-} Inversiones activos Fijos % % % % .8
Fluje de caja despues de invers g $ 597.670.222 | $ 671619745 | % 7B2315887 |$ 014542198
(+) Prestamos 3 3 3 3 -8
(+) Capitalizacicnes 3 3 3 3 %
(-} Pagos de Capital % % % t -ls
(-) Gastos financieros 3 3 3 3 -8
Flujo de Caja Financiero
Caja Innicial -§ 154406782 |-$ 154406782 |-§ 62343442 |§ 53119369 |3 250.627.014
Flujo de caja despues de inverg g -|$ 92083340 | % 115462811 | § 197507646 | $ 305.220.274
Flujo Financiero & s & & S
Fluje de Caja Final -§ 154406782 |-§ 62343442 |§ 653110369 | § 250627014 | $ 555.847.289
Tasa - Costo de oportunidad 27,00%
VPN $ 165.460.111
Rentabilidad 47%

Finalmente se realizo un analisis del punto de equilibrio en la tabla N°8 determinado
que el costo total unitario de $ 20.239 con un margen de contribucion de $12.970, y se
hallo de acuerdo al flujo de caja final y flujo de caja acumulado el célculo de periodo
de recuperacién de la inversion arrojando como resultado que al tiempo de un afio y
cuatro meses hay un retorno del dinero invertido en el proyecto y de esta manera al
ser un periodo corto podemos predecir que el riesgo ejecucion del proyecto puede ser
menor. Ver Tabla N°9

Tabla N°8



Aro 2016 Aro 2017 Aro 2018 Aro 2019 Aro 2020
MNe de unidades 24000 26400 29040 31044
Costo de operacisn $ 378.456.000 | § 425860248 | § 479276224 | § 539474474
Gasto de operacion £ 107271860 | % 111185453 | § 115294726 | § 119.609.4562
Total de costo de produccion 485727860 | § 537.045701 | § 594570947 | § 650.083.636
Costo variable unitario § 15768 [ § 16131 | § 16.504 | § 16.888
Costo variable total § BBBO0000| % 425860248 | § 479276.224 | § 539474174
Costo fijo unitario ] 4470 | 8 4212 | § 3970 | % 3744
Costo fijo total $ 3096927860 | % 111185453 | § 115294726 | § 119.609.4562
Costo total unitario b3 20239 | % 20343 | § 20474 | % 20632
Precio de venta 3 28739 | § 29995 | § 31306 | % 32674
Punto de equilibrio 30.604 8.020 7.789 7577
Tabla N°9
Periodo de Recuperacion (Aros) - 1 2 2 4
Fluje de Caja Final -§ 154406782 |-§ 62343442 $ 53110369 |§ 250627014 | § 555.847.280
Flujo acumulado -$ 154406782 |-§ 216.750.224 |-§ 163630855 |§ B6.996150 | § 642843448
Periodo de recuperacion 13

2. RESULTADOS Y DISCUSIONES

2.1. Comercializacion

Dentro del proyecto de fabricacién y comercializacién del protector solar se estima
utilizar varios canales de distribucién acompafnados de un gran esquema de publicidad
basica por medio del voz a voz asi como por medio de la participacién en ferias
generadas por diferentes entidades como la Cadmara de Comercio de Bogota, dando
a conocer de esta manera la novedad del producto desarrollado y mostrando las
ventajas y satisfaccion a una necesidad del mercado y de la poblacion de nuestro pais.

2.1.1. Mercadeo y ventas

Las necesidades a satisfacer en el mercado con el producto protector solar y repelente
se presentan a continuacion:

Disminuir el riesgo de exposicion al los rayos solares dafiinos para la piel, asi como la
disminucién del riesgo de contraer uno de los mas altos factores de generaciéon de
Cancer en piel.

Alejar insectos para asi evitar picaduras de mosquitos que potencialmente pueda ser
transmisor de virus y enfermedades

2.1.2. Principales canales de distribucién

La venta directa en este tipo de productos es un buen elemento para la
comercializacién de productos cosméticos para el cuidado de la piel, la venta directa
representa el casi el 100% del total de las ventas iniciales es decir a corto plazo



2.1.2.1. Farmacias

Las farmacias son establecimientos farmacéuticos que tienen un objetivo o caracter
sanitario, hoy en dia ha ido en creciente aumento con la idea de haberse transformado
en mini mercados siguiendo la tendencia de otros paises, asi es como es un lugar de
gran importancia para el sector farmacéutico como canal de distribucion, las
droguerias ya no solo expenden medicamentos, sino que también ofrecen una amplia
linea de perfumeria y cosméticos, en este sentido este es un buen espacio de
comercializacion y promocion.

Segun la revista Dinero, y de acuerdo al estudio de infocomercio “de los 441.619
establecimientos comerciales que hay en Colombia, el 2,5% corresponde a las
droguerias y el 1% de ese sector esta ubicado en la capital del pais, donde por cada
2.245 habitantes de los mas de 8 millones hay una drogueria”, es decir en Colombia
hay méas de 10940 droguerias, y en la capital poco mas de 3560, por lo tanto cada
establecimiento es un potencial lugar donde el protector solar con repelente par
mosquitos como producto innovador por medio de diferentes herramientas de
publicidad seria un buen lugar de comercializacion. [15]

2.1.2.2. Mercadeo en hoteles

Teniendo en cuenta que el protector solar repelente de mosquitos estara enfocado en
las poblaciones de zonas calidas, humedas tropicales, donde la exposicion directa al
sol y el &rea superficial de la piel es mayormente expuesta, y que adicionalmente son
zonas donde diferentes especies de mosquitos habitan de forma natural, se pretende
llegar a tener como un elemento clave dentro de los puntos de comercializacién del
nuevo producto, ya que la poblacion necesitara proteger su piel y salud contra dafios
ocasionados por los rayos UV y/o por la picadura de mosquitos transmisores de
enfermedades.

Es asi como se estima tener un equipo de vendedores que se traslades a regiones
aledafias a la capital Bogota que tengan estas caracteristicas climaticas donde el
mercado sea superior a otras zonas frias o templadas aunque se ha descubierto que
zonas a alturas considerables mas alld de 2500 metros sobre el nivel del mar llegan
mas fuertes las radiaciones, por lo que no se dejaran de considerar, y se estera
entonces que en estos sitios las ventas sean relevantes cumpliendo con mejorar el
bienestar y cubrir una necesidad actualmente observada.

2.1.3. Estrategias de marketing para el protector solar con repelente

El presente estudio pretende plantear como cumplir los objetivos de marketing por
medio de la definicion del mercado meta descrita anteriormente, determinar cémo se
va a iniciar a posicionar la marca en los lugares de comercializacién,

2.1.3.1. Precio

Se mantendra aun con el valor agregado del repelente de mosquitos, un precio para
el producto de acuerdo al analisis realizado en la parte financiera, de esta manera se
conservara un promedio entre los competidores de tal manera que sea competitivo en



el mercado mas alla de su valor agregado, para que el cliente se permita conocer y
usar el producto innovador, en este sentido se hizo un analisis de diferentes productos
de proteccion solar en el mercado actual de productos cosmeéticos, cuyas
presentaciones serian similares a la esperada en la comercializacion del nuevo
producto.

Tabla N° 10

Marca Presentacion | SPF | Precio
Sundawn 120 mi 60 | $31.800
Arawak 122 ml 60 | $28.000
Nivea 123 ml 60 | $2.000
Filtroderm 124 mi 60 | $58.000
Filtro sol gel 125 ml 60 | $63.000
Nude Bronze 120 mi 15 | $26.950
Tanga 175 ml 15 | $23.850
Nivea 125 mi 30 | $22.500
Solarium 120 ml 30 | $19.000

2.1.3.2. Plaza

Se tendra un punto de distribucion directa al consumidor, sin embargo se desarrollara
un plan de acercamiento a la poblacion vulnerable necesitada del aporte de las
propiedades del producto, por lo cual serd necesario la distribucion en municipios
cercanos a la capital que tengan caracteristicas de poseer un clima calido y humedo
donde las personal permanezcan expuestas altas horas al sol y a los mosquitos.

Por medio de la promocion por medios virtuales como pagina de internet y redes
sociales se tendra la posibilidad de aceptar compras en linea de tal manera que se
puedan distribuir a domicilio en los lugares donde se mantenga un punto de
distribucion, en este sentido se hara el proceso a mediano plazo de seleccion de
auxiliares para el servicio al cliente por medio de un Call Center, y la seleccién de
mensajeros motorizados.

El canal de distribucion del nuevo producto cosmético funcional es directo, inicia a
partir de la compra de materia prima a un proveedor para realizar el proceso de
fabricacion de los productos y finaliza con el contacto con el cliente a través de la venta
por catalogo o directa.

Inicialmente se ofrece el producto por medio de catalogo al cliente que se espera
disefiar, posteriormente se genera la orden de compra del mismo realizado por el
cliente, entonces se realiza una revision en el inventario del producto y se toma la
decision si puede entregar el pedido completo, la idea es que siempre sea mantenido
un pequefio stock de reserva del producto para lograr reaccionar en caso urgente a la
solicitud de un cliente, y finalmente el vendedor recibe el despacho y le hara la entrega
al cliente.



Se realizara un contrato de fabricacion que incluya desde la compra de la materia prima
hasta la entrega del producto terminado de tal manera que la cadena de
abastecimiento seran los proveedores de envases que seran adquiridos de manera
externa al maquilador, las etiquetas y los materiales de acondicionamiento, se realizara
entonces como segunda medida el transporte de materiales y producto terminado
desde al maquilador hasta la bodega de almacenamiento y distribucion y desde dicho
espacio hasta el cliente.

La cadena de valor inicia con la solicitud de insumos a el proveedor en donde se realiza
el aprovisionamiento de envases y material de acondicionamiento, asi mismo con el
laboratorio fabricador del producto, alli en la empresa se continua con la produccion
(elaboracion de cosméticos para la proteccion solar con repelente de mosquitos) y se
procede a realizar la distribucion (despacho de los productos al cliente final o al
vendedor por catalogo).

2.1.3.3. Promocién

Se van a disefar herramientas promocionales para dar a conocer el producto como
volantes, ayudas visuales y pendones que se puedan colocar en farmacias y
droguerias de estas zonas objetivo del mercado, se tendran promociones a los
compradores en los puntos de venta establecidos y se tratara de cubrir a corto plazo
un 60 % de las droguerias de los pueblos, en este sentido también se haran
capacitaciones acerca de las propiedades y beneficios del producto exaltando sus
cualidades y beneficios que le aporta para la salud.

A mediano plazo se requerira de contar con herramientas adicionales como la
fabricacion de sachet que serian distribuidas como muestra gratis para que mas
clientes inicien a conocer el producto, adicionalmente a esto se disefiaran folletos, y
comerciales en algunos medios de comunicacion escrita y oral en los pequefios
municipios donde el uso de este tipo de productos es imprescindible para la salud.

2.1.3.3.1. Herramientas para la promocién y publicidad

Inicialmente se estima tener material publicitario para dar a conocer las propiedades
del producto, sus ventajas y su funcionalidad, estas herramientas estarian disefiadas
desde el disefio y desarrollo del logo de la marca, la creacién de un Blog en internet,
la incursién en redes sociales como Facebook donde se le permitan a la empresa
ofrecer los productos y el desarrollo y permanente actualizacién de una pagina web de
la misma.

Adicionalmente se espera participar en eventos empresariales para la generacion de
empresa con el fin de dar a conocer el trabajo en el desarrollo y comercializacion del
protector solar con repelente.

Se quiere crear una base de datos de clientes que empiecen a adquirir el producto
para lograr controlar y mejorar el servicio ofrecido, se lograra estructurando los datos
e informacion de los clientes de manera centralizada, se recolectara la informacion de
ellos, se implementa de esta manera la base de datos donde de manera sistematica
se puede manejar la informacion, haciendo una gestion coordinada tanto con clientes



potenciales asi como con clientes definidos con el principal objetivo de mantener y
aumentar el nivel de ventas.

2.1.3.4. Producto

El desarrollo y fabricacion del producto cosmético se realizara con materia prima
certificada para uso cosmético, se hara el proceso de fabricacion en un laboratorio
certificado con las buenas practicas de manufactura (BPM) o el certificado de
capacidad para la fabricacion de este tipo de productos, con el necesario y completo
analisis de calidad del proceso y del producto.

Para tal caso es necesario entonces realizar auditorias de calidad a los proveedores
tanto de material de envase y empaque como al laboratorio fabricante, en estas
evaluaciones se tendra en cuenta aspectos comerciales, técnicos, de calidad y de
capacidad, de tal manera que solamente los que obtengan una valoraciéon sobre un
90% se convertirian en proveedores aprobados.

El producto a desarrollar, producir y comercializar se trata de un protector solar con un
factor de proteccién solar SPF 15 que proteja contra los rayos UV Ay UV B, pero que
adicionalmente posea una molécula en su composicién que permita ser repelente para
la picadura de mosquitos; este producto se iniciara en una presentacion de 120 ml en
tubo colapsible individual con un disefio innovador de la etiqueta y atractivo al
consumidor, se disefiara con una formula que no genere efecto mimo es decir que no
deje en el consumidor una capa blanca sobre la piel y que tenga una rapida absorcion,
resistencia al agua y de sensacion suave al adicionar en su composicién glicerina.

3. CONCLUSIONES

De acuerdo al andlisis realizado teniendo en cuenta el estado actual del mercado de
productos cosméticos a nivel mundial y las proyecciones a nivel nacional del mismo
por la demanda y la necesidad de incluir en el mercado un producto dos en uno que
tenga como objetivo la prevencion de dos tipos de enfermedades comunes que hoy en
dia se presentan con mayor incidencia; se deduce que hay una gran proporcion de
mercado que el proyecto pueda aprovechar pensando en alcanzar los objetivos con
los que ha sido planteado.

Para el desarrollo de un proyecto que contempla un producto innovador que contenga
entre sus propiedades la protecciébn contra las radiaciones UV A y UV B y
adicionalmente una sustancia para la repelencia de mosquitos se encontré que
técnicamente en el andlisis de formulacion y compatibilidad de componentes y la forma
farmacéutica a administrar el producto es posible producir una crema con propiedades
organolépticas agradables al consumidor y con su funcionalidad efectiva y esperada.

Para ello se realizd6 también un andlisis financiero en el que se describen
detalladamente los costos y gastos para el desarrollo del producto arrojando como
resultados una rentabilidad mayor al costo de oportunidad, un corto periodo de retorno
y con un precio del producto en el mercado que siga siendo competitivo con el valor
agregado que este representa.



Finalmente se elabord un analisis de mercadeo y comercializacion para la distribucion
del producto que permitirh completar el objetivo principal del proyecto, en este se
describen las herramientas a utilizar por el personal del proyecto y se definié que el
mejor canal de distribucion para el mismo son los lugares como farmacias en las
diferentes ciudades y municipios y la venta directa como arma principal en zonas con
caracteristicas propias que reflejen la necesidad de uso del producto observando la
situacion geogréfica en la que se encuentra Colombia.

En conclusion se observa que la ejecucion del producto cosmético con proteccion solar
y repelente de mosquitos desde el punto de vista financiero, de mercado, y técnico es
factible y permitird atender una necesidad latente para gran parte de la poblacion del
pais y que al mismo tiempo genere una rentabilidad para la empresa ejecutora.
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