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Resumen

El principal objetivo de este trabajo ha sido realizar un estudio de factibilidad para producir y comercializar
productos de la marca Piel de Armifio de Laboratorios Lincoln SA en el Estado de la Florida en Estados Unidos.
Para el desarrollo del trabajo se hicieron estudios de apoyo contemplando diferentes perspectivas con el fin de
reunir la mayor cantidad de antecedentes, estadisticas, informaciones y datos sobre el producto y se realizé un
estudio de mercado a través de encuestas. Todo esto permiti6 evidenciar tendencias, gustos, demografia,
regulacion para la industria, presencia de la competencia, entre otros aspectos que le permitiran a Laboratorios
Lincoln SA tomar decisiones frente a las caracteristicas de los productos a fabricar y los elementos necesarios
para tener las instalaciones adecuadas para garantizar una correcta realizacion de los productos. Como resultado
de este trabajo Laboratorios Lincoln podra tomar la decision de abrir el mercado de los Estados Unidos y cudles
pueden ser las estrategias de comercializacion de sus productos.
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Abstract

The main objective of this paper is to analyse the feasibility of manufacture and commercialize Piel de Armifio
products belonging to Laboratorios Lincoln SA in Florida State, United States. For the development of this
diagnosis different analysis were carried out in order to get historical background, statistical and relevant
information about the product and a market investigation was developed through surveys. All this material let
evidence trends, likes, demography, industry regulation, competitors influence among others that will let
Laboratorios Lincoln take decisions about the products characteristics and the commercialization strategies in this
zone.

Key words: Feasibility, Manufacturing, Commercialization, Cosmetics.

1. Introduccion

Piel de Armifio ®, es una marca registrada y comercializada por Laboratorios Lincoln S.A.
empresa nacida en la ciudad de Cali en el afio 1960. Hoy la compatiia ejerce sus actividades
desde Medellin, fundada por el sefior Jairo Ramirez Botero, quien logrd posicionar la marca
Piel de Armifio ®, a nivel nacional e internacional. Posteriormente, un grupo de jovenes
empresarios, continuaron fortaleciendo el nivel comercial de la empresa, caracterizada desde
sus inicios por hacer investigacion y desarrollo permanente en sus productos de belleza y

cuidado personal.

Laboratorios Lincoln S.A. atiende empresas dedicadas a la distribucion y venta de productos
cosméticos, como depodsitos que atienden farmacias y tiendas relacionadas con la belleza,

almacenes de cadena, a nivel nacional e internacional.

En los ultimos tres afios, ha logrado pasar de nueve clientes activos a 34 y ganar dos

Internacionales en los paises de Puerto Rico y Costa Rica.



Con la idea del gerente Juan Camilo Loépez Osorio de poder expandir la compaiia
internacionalmente, se ha estado trabajando un proyecto en el cual se evalue la posibilidad de
abrir puertas tanto para la comercializacion como para la produccion de los productos de la
marca en el Estado de la Florida, Estado Unidos. En este sentido, se puede apreciar en este
estudio, datos de investigaciones de mercado que se han hecho de fuentes primarias, con lo

cual el analisis de factibilidad se hace mas confiable.

Dentro del andlisis se debe tomar en cuenta que sélo se va a revisar produccion de la crema

blanqueadora que viene en dos presentaciones de 1 onzas y de 2 onzas.

Con este estudio de factibilidad busca dar solucién a un interrogante sobre la expansion de
Laboratorios Lincoln S.A. debido a que estd enfocado en analizar la viabilidad de producir y
comercializar los productos de la marca Piel de Armifio en el Estado de la Florida, Estados

Unidos.

Este trabajo presenta un diagnostico inicial de la situacion actual del mercado de cosméticos
en la Florida (USA) y a través de un estudio de mercado y un estudio de factibilidad (desde
diferentes perspectivas) brindard informacién a la empresa sobre las oportunidades de
penetracion de este mercado, lo que permitird tomar decisiones estratégicas frente a la idea de

fabricar y comercializar la crema blanqueadora Piel de Armifio en este Estado americano.

2. Marco conceptual

El marco tedrico, que se desarrolla a continuacidon, permite comprender la esencia del
mercadeo y la comercializacion de productos, asi como lo que comprende un estudio de
factibilidad, incluyendo: el andlisis sectorial, el andlisis de mercado, el estudio técnico, el

estudio legal, el estudio organizacional y el estudio econémico.



2.1. Mercadeo

Es necesario entender el significado del mercadeo, de ahi, que se presenten a continuacion
algunas de las definiciones mas importantes:

Para Kotler, "el marketing es un proceso social y administrativo mediante el cual grupos e
individuos obtienen lo que necesitan y desean a través de generar, ofrecer e intercambiar
productos de valor con sus semejantes" (2001, p. 7).

McCarthy citado por Thompson define el marketing como: “la realizacion de aquellas
actividades que tienen por objeto cumplir las metas de una organizacion, al anticiparse a los
requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancias aptas a las
necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o cliente" (Thompson,
2006).

Stanton, Etzel y Walker (2005) proponen que "EI marketing es un sistema total de actividades
de negocios ideado para planear productos satisfactores de necesidades, asignarles precios,
promover y distribuirlos a los mercados meta, a fin de lograr los objetivos de la organizacion"
(Stanton , 2005, p. 7).

Por ultimo, la American Marketing Asociation - AMA afirma que ‘“el marketing es un
conjunto de instituciones y procesos enfocados a crear, comunicar, entregar e intercambiar
ofertas que tienen valor para los clientes, consumidores, socios y la sociedad en general”

(AMA, 2013).



Luego de analizar las definiciones descritas anteriormente, se puede sintetizar marketing toma
un conjunto de actividades que incluye varios procesos mediante los cuales, se identifican las
necesidades o deseos de los consumidores o clientes para luego satisfacerlos de la mejor
manera posible, realizando intercambio de productos y/o servicios con ellos y ofreciéndoles

una propuesta de valor a cambio de un beneficio para la empresa y los intermediarios.

Para el alcance de los objetivos en el mercado meta, el marketing cuenta con unas variables

importantes, definidas por Kotler (2001) de la siguiente manera:

Producto: representa la oferta tangible de la firma al mercado, incluyendo calidad,

disefio, caracteristicas, marca y el empaque del producto.

Precio: la cantidad de dinero que los clientes tienen que pagar por el producto.

Herramienta critica de la mercadotecnia.

Promocién: diferentes actividades que la empresa realiza para comunicar las

excelencias de sus productos y persuadir a los clientes objetivos para su adquisicion.

Plaza o colocacion: comprende las diferentes actividades que la empresa emprende

para que el producto sea accesible y esté a disposicion de los consumidores meta (p.16).

Es por esto que surge la necesidad de evaluar y determinar la factibilidad y conveniencia de
utilizar una nueva alternativa de distribucion de producto y analizar su conveniencia para la

empresa desde las variables promocion, distribucion y el proceso de comercializacion.



2.2. La Comercializacion

Uno de los elementos mas importantes para el logro de los objetivos en el mercadeo es la
plaza o colocacion que incluye todos los elementos implicitos para acercar el producto al

cliente de la manera mas facil para éste.

El comercio puede definirse como “la prestacion del servicio de distribucion, comercializacion
y venta de todo tipo de bienes, tanto a nivel nacional como internacional, actuando como

intermediario entre la oferta y la demanda de bienes y servicios” (Ramirez & Rua, 2008, p. 7).

Dentro del comercio existen diferentes tipos de canales de distribucion a través de los cuales

se comercializan los productos en las diferentes industrias, estos son:

Canales tradicionales:

Productores — Mayoristas

Mayorista — Minorista

Minorista — Consumidor

Canal Directo:

Productor — Consumidor (Ramirez & Rua, 2008)



En el siguiente cuadro se pueden observar las principales diferencias entre los canales

tradicionales y el directo:

Tabla 1. Comparativo entre canales tradicionales y directos

TRADICIONAL

Estatico.

El consumidor debe ser atraido
hacia el canal (pull).

VENTA DIRECTA
Movil.

El canal va en busqueda del consumidor
(push).

Se puede tocar.

Oferta disponible hasta agotar
existencias.

No hay contacto directo con el
producto.

Promesa de servicio del 100%.

Puede variar dia a dia.

Flexibilidad en la reaccion al
manejo de las ofertas.

Se mantiene la oferta durante el ciclo.

Mayor exigencia en la planeacion de la
oferta.

Relacionamiento puntual en el
momento de la compra.

Alto nivel de relacionamiento con la
fuerza de ventas.

Uso de medios tradicionales para
posicionamiento de marca, ofertas
y generacion de tréfico.

Intensivo en comunicaciones. Dirigidas
a cada persona por su comportamiento
transaccional.

Sistemas tradicionales y estandares
del mercado.

Intensivo en sistemas de informacion
por la precision, disponibilidad y
velocidad de la informacion.

B2B. De empresa a empresa

Hay sustitucion de producto de
acuerdo a disponibilidad de
inventarios en gondola.

B2C de empresa a consumidor final.

El nivel de servicio es una variable
critica de alto impacto en el sistema y
sus resultados.

Trabajan por la orden de compra.

Alta exigencia en capacidad de
reaccion.

Trabajan por suplir la demanda

Fuente: Laboratorios Domeco, 2013.




2.3. Estudio de Factibilidad

Es fundamental ademads, entender que el presente trabajo se perfila como un estudio de

factibilidad en el marco de la evaluacion de proyectos.

El ciclo de un proyecto, acorde con lo propuesto la Organizacion de las naciones Unidas
para el Desarrollo Industrial (ONUDI), comprende las fases de preinversion, inversion o

ejecucion y operacion.

Durante la fase de preinversion “se llevan a cabo los estudios de apoyo del proyecto
para la toma de decisiones, entre ellos: estudio sectorial y del entorno, andalisis estratégico,
estudio de mercado, estudio técnico, estudio organizacional, estudio legal y el estudio

financiero.” (Gémez y Diez, 2011, p 12).

Para el andlisis de un proyecto, se pueden usar tres niveles de profundidad:

o Perfil

e Prefactibilidad

e Factibilidad

La diferencia entre estos niveles de estudio se encuentra en la incertidumbre y la calidad

de informacién que maneja, siendo el estudio de factibilidad el mas completo.



Un estudio de factibilidad esta definido como un solo documento que contiene la informacion
necesaria para evaluar un negocio y sus lineamientos generales para su funcionamiento. Parte
de su importancia radica en que sirve como una guia para quienes estan al frente de una

empresa para buscar un financiamiento (Revista Dinero citado en Rojas, 2004)

En el estudio de factibilidad se pueden usar fuentes secundarias, sin embargo es
importante la utilizacion de fuentes primarias buscando obtener informacion de mayor
confiabilidad, y asi como dice Santos, la confiabilidad depende de la profundidad en la cual se
realicen los estudios técnicos, financieros, de mercado y otros que se necesiten. (Santos,

2008).

Segun Miranda (2004), un estudio de factibilidad debe conducir a:

Identificacion completa del proyecto a través de los estudios de apoyo.

Disefio del modelo administrativo adecuado para las diferentes etapa del proyecto.

Estimacion del nivel de las inversiones requeridas y su cronologia.

Estimacion de los costos de operacion y el calculo de los ingresos.



e Identificacion de fuentes de financiacion y la regulacion de compromisos de

participacion en el proyecto.

e Definicion de términos de contrataciéon y pliegos de licitacion de obras para

adquisicion de equipos.

e Aplicacion de criterios de evaluacion tanto financiera como econdmica, social y
ambiental, que permita allegar argumentos para la decision de realizacion del

proyecto.

“Los estudios de apoyo tienen como objetivo reunir la mayor cantidad de antecedentes,
estadisticas, informaciones y datos sobre el producto, bien o servicio que se pretenden generar
con el proyecto.” (Gomez y Diez, 2011, p. 13), por lo tanto cada uno de estos seran explicados

a continuacion:

2.3.1. Analisis sectorial

El estudio del entorno consiste en analizar el macroentorno que estd alrededor del
proyecto, viéndolo desde diferentes puntos de vista, los cuales generalmente mas utilizados

son:
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e Entorno Econdmico: se analiza las principales variables econdmicas en las cuales
se va a desarrollar el proyecto, es decir, se analiza el riesgo pais y como estan los

indicadores econémicos del area en la cual se encuentra el proyecto.

e Entorno Juridico: Analizar los aspectos regulatorios que puede tener el proyecto. Se
hace necesario mirar cada uno de las normas, leyes y politicas que puedan afectar o

beneficiar al proyecto.

e Entorno Socio-Cultural: aspectos relevantes sobre a la poblacion y sus tendencias,

creencias y culturales.

e Entorno Tecnologico: consiste en determinar el impacto que pueden tener los

avances tecnologicos durante el proyecto.

También, se toma en cuenta la definicidon de analisis sectorial:

Ambiente que rodea una cosa (...) El retorno se refiere a la totalidad de los factores o
circunstancias naturales, infraestructurales, socioculturales, economicas, politicas y
tecnoldgicas que en tanto rodean, condicionan el comportamiento y la situacion de los

sujetos que estan siendo objeto de referencia (Zarur, 2004).
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2.3.2. Analisis de mercado

El andlisis de mercado es un estudio importante y complejo que el investigador debe de
desarrollar, en el cual se revisa la definicién del producto pasando por el andlisis de la
demanda y su proyeccion, los precios para luego concluir en un esquema de

comercializacion efectiva de los productos.

Es necesario tener en consideracion cudles son los canales de distribucion que se van a
utilizar, a quién se va a ofrecer el producto, y cudles son los productos alternos. Porque
como dice Baca (2011) mas que centrarse en el consumidor y la cantidad de productos que
este demandara, se tendrd que analizar los mercados, proveedores, competidores y
distribuidores, e incluso cuando asi se requiera, se analizaran las condiciones de mercados

externos.

Al respecto, Edmundo Pimentel (2008, p.28) expresa que:
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El objetivo fundamental de un estudio de mercado consiste en determinar la factibilidad
de instalar una nueva unidad productora de bienes o servicios, mediante la cuantificacion
de las cantidades que de esos bienes o servicios una determinada comunidad estaria
dispuesta a adquirir a un cierto precio. Adicionalmente, los resultados del estudio del
mercado resultan ttiles en las decisiones concernientes al tamafio y localizacion de dicha

unidad productora.

En conclusion puede decirse que el resultado del estudio de mercado permite estimar el
tamano del proyecto y, también identificar las estrategias de ventas y promocion adecuadas

para llegar al consumidor final.

2.3.3. Estudio técnico

El estudio técnico depende en gran manera de la viabilidad comercial, ya que esta revela la
informacion relevante para determinar los requerimientos técnicos tales como: capacidad
de produccion, tecnologia, proceso de produccion, localizacion del proyecto y las

adecuaciones para el correcto funcionamiento.

Uno de los aspectos que mayor atencion requiere por parte de los analistas, es el estudio

técnico, definido como:
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La determinacion del tamafio mas conveniente, la localizacion final apropiada, la
seleccion del modelo tecnologico y administrativo, consecuentes con el
comportamiento del mercado y las restricciones de orden financiero. Todo el
andamiaje financiero del proyecto, que corresponde a la estimacion de las
inversiones, los costos e ingresos ademds de la identificacion de las fuentes esta
montado en gran parte en el resultado de los estudios técnicos. (Miranda, 2004, p.

126)

2.3.4. Estudio legal

Este estudio es fundamental durante la evaluacion del proyecto, ya que no s6lo ayuda en la
toma de decisiones a la hora de la evaluacion del proyecto, sino que también permite

prevenir futuros inconvenientes a la hora de la implementacion del proyecto.

El estudio legal es el que considera toda la normatividad vigente en el entorno durante
horizonte del proyecto. Los aspectos legales pueden restringir la localizacion, las
necesidades de equipos, de personal, entre otras, que pueden afectar al proyecto hasta

hacer del proyecto inviable. (Sapag, R y Sapag, H, 1991)
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Dentro de este estudio se debe de tener en cuenta aspectos como: tipo de empresa,
requisitos legales como patentes, licencias, registros, manejos de contratos y marcas; las
cuales afectan en forma diferente a los proyectos, dependiendo del bien o servicio que
produzcan. Asi mismo, el otorgamiento de permisos, patentes, tasas arancelarias o
inclusive para la constituciéon de la empresa que puede llevar el proyecto, tendra unas

cargas tributarias segun el tipo de compaiia que se seleccione.

2.3.5. Estudio organizacional

Segun el tipo y alcance del proyecto varian las caracteristicas y los requerimientos de
personal, de ahi, que resulte importante realizar un estudio que permita definir una
estructura organizativa para la ejecucion adecuada del proyecto y hacer una buena

estimacion.

La teoria clasica de la organizacion se basa en los principios de administracion propuestos
por Henri Fayol: a) el principio de la division del trabajo para lograr especializacion; b) el
principio de la unidad de direccioén que postula la agrupacion de actividades que tienen un
objetivo comun bajo la direccion de un solo administrador; c) el principio de la
centralizacion, que establece el equilibrio entre centralizacion y descentralizacion y d) el

principio de autoridad y responsabilidad (Sapag, N y Sapag, R, 1991, p. 169)
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Sin embargo, como dice Sapag (1991), la tendencia actual es que el disefio organizacional
se haga de acuerdo con la situacion y enfocados en canalizar esfuerzos y administrar

recursos para alcanzar los objetivos.

En este sentido, en la realizaciéon del presente estudio se deben definir entonces, la
estructura organizacional a emplear, incluyendo cargos y perfiles necesarios para la
administracion del proyecto en la fase de ejecucion y operacion como lo expresa Gomez y

Diez (2011) y enfocado en el logro de los objetivos del proyecto.

2.3.6. Estudio econéomico

Segun Miranda (2004)

El estudio econdmico tiene como objetivo investigar el comportamiento de algunas
variables socioeconOmicas, tales como: la tasa de crecimiento de la poblacion, los niveles
de ingresos de la misma, el precio de los bienes competitivos y complementarios, las
tarifas y/o subsidios, las politicas de control o apertura del mercado externo, la situacion
de empleo, las normas fiscales y tributarias, la distribucion del ingreso etc. que en alguna
forma estan ligadas al proyecto y determinan pronosticos cuantitativos en torno a la
situacién del mercado; o sea, la relacion de la demanda frente a la oferta, teniendo en

cuenta, obviamente, los precios y los mecanismos de comercializacion. (Miranda, 2004)
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De acuerdo con lo expresado por Gomez y Diez (2011) el estudio financiero tiene como
proposito, “determinar la viabilidad financiera del proyecto, se proyectan las inversiones
a realizar, los ingresos, los costos y gastos operacionales con los cuales se construye el

flujo de caja y los criterios de rentabilidad que apoya la toma de decisiones”.

Teniendo en cuenta estas dos definiciones se puede afirmar que este estudio es una pieza
clave en la toma de decisiones ya que esta ligado a los andlisis anteriores y ayuda a reducir
la incertidumbre a través de proyecciones y de la utilizaciéon de informacion de alta

confiabilidad.

3. Método de solucion

Teniendo en cuenta que el mercado cada vez es mas competitivo y que las marcas ahora no
deben sumergirse en una sola region, se vio la necesidad de investigar y realizar un analisis de
factibilidad que muestre si es rentable para Laboratorios Lincoln S.A. invertir en la creacion
de un laboratorio en  Miami, Estado de la Florida (USA) para la produccion y
comercializacion de la crema blanqueadora de 1oz y 2 oz, que es el producto estrella de la

compafiia y con la que principalmente quiere llegar al pais del norte.

El estudio de factibilidad se realizd utilizando fuentes primarias con el fin de obtener
informacién de mayor confiabilidad y reducir la incertidumbre de laboratorios Lincoln SA a la
hora de tomar decisiones relacionadas con la produccion y comercializacion de la crema

blanqueadora en la Florida, Estados Unidos.
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4. Presentacion y analisis de resultados

4.1. Analisis Sectorial

4.1.1. Entorno Economico

Estados Unidos representa la economia que mueve el mundo. Su PIB es el 25 por ciento del
PIB mundial, en términos turisticos es la segunda mas grande si se tiene en cuenta la cantidad
de personas que la visitan regularmente, segun la guia empresarial de cosméticos emitida por
la Camara de Comercio de Bogota en la cual explican como exportar productos cosméticos y

perfumes a paises como: Chile, Costa Rica, Espafia y Estados Unidos.

La potencia americana es el mayor mercado mundial para la industria cosmética, a pesar del
crecimiento moderado producido en la ultima década, y de tratarse de un mercado maduro. Se
espera para el proximo lustro el sector crezca en torno al 3 por ciento anual, debido al aumento
de la conciencia de la importancia que se le estd dando en los Gltimos afios a la salud y el

bienestar.

El sector esta formado por més de mil empresas, y 20 mil marcas comerciales. Se trata de un

mercado con una gran competencia, en el que la imagen de marca tiene una gran importancia.

Como lo dice el Ministerio de Comercio, Industria y Turismo de Colombia el sector cosmético
a nivel mundial tiene un impacto de US$450 mil millones anuales. Estados unidos es el pais
que mas grandes jugadores tiene en este sector representado por empresas multinacionales

como Jhonson y Jhonson, P&G, Estee Lauder, entre otras.
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4.1.2. Entorno Juridico:

Es la normatividad que asegura la inocuidad de productos cosméticos, al igual que la
proteccion de la vida de las personas o de los animales, frente a los riesgos resultantes de la
presencia de aditivos, contaminantes, toxinas u organismos patdégenos en los productos

cosméticos. Asegura también, la no propagacion de plagas u otras afecciones

e La FDA (The U.S. Food and Drug Administration), contiene informacion de seguridad
alimentaria, etiquetado, guia informativa de las regulaciones e informacion adicional
aplicada a productos pesqueros, jugo de frutas, lacteos y los establecidos en el Acta de
Bioterrorismo. Es el ente principal que rige el sector cosméticos en los Estados Unidos

e The U.S. Goverment Printing Office, muestra las normas de calidad y sanitarias para
productos agricolas, de la pesca, forestales, productos de higiene, cosméticos y otros.

e The Small Business Administration, es el sitio oficial de negocios del Gobierno de
Estados Unidos para las pequefias empresas. Contiene amplia informacion de sitios
web referentes a tramites, procedimientos, documentos comerciales, leyes, normas,
barreras al comercio y otros temas de interés para exportar y/o importar desde y hacia
los EEUU.

e Enviromental Protection Agency — EPA, es el ente que contiene las leyes y la
reglamentacion que deben cumplir los productos e insumos en temas ambientales. Se
puede buscar la informacion por los siguientes sectores: agroindustria, construccion,

salud, transporte, energia y manufacturas e insumos.
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Con relacion al entorno politico de los Estados Unidos cabe resaltar que se trata de la
federacion mas antigua del mundo. Es un pais en el cual las normas y las regulaciones para las
empresas se tiene un alto nivel de confianza, por lo cual no representa ningtin peligro para la
inversion del capital. El pais es seguro politicamente hablando ya que sus leyes no son
cambiadas rapidas y autocraticamente por el presidente, sino que tienen que ser tramitadas por

medio del Senado.

4.1.3. Entorno Socio-Cultural

Aunque ha habido en los ultimos afios una recesion en los Estados Unidos, las mujeres siguen
estando preocupadas por su figura y en sentirse mas seguras. Adicionalmente, se estd teniendo
mayor conciencia sobre los riesgos que puede causar el no tener una vida sana, como por
ejemplo, la obesidad por lo cual se vislumbra un publico muy pendiente de su figura y su aseo

personal.

Antiguamente se consideraba que los productos cosméticos estaban solo enfocados a las
mujeres, pero con el tiempo, se ha visto y es una tendencia mundial que los hombres estan
aumentando considerablemente los consumos y que estan presentando un potencial muy alto

para un mercado que esta en crecimiento y es poco explotado.

4.1.4. Entorno Tecnoldgico:
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En el aspecto tecnoldgico hay que hacer referencia a quiénes son los principales fabricantes
mundiales de cosmética que compiten en el subsector de gran consumo, liderado por las
estadounidenses Bath & Body Works, Ultra Saléon, Cosmetics and Fragance, Inc., Procter &
Gamble, o Estee Lauder, y la francesa L’Oreal. Es destacable la presencia de grandes
almacenes (como Walt-Mart) o cadenas de moda (como Victoria’s Secret) con marca propia, y
en segmento de precio de bajo la competencia de marcas asidticas o brasilenas. Son estas
empresas quienes mandan la parada tecnologia, debido a los recursos con los que cuentan. Los
departamentos de desarrollo e investigacion cuentan con las herramientas fisicas como
econdémicas, lo cual hace que sean empresas que pueden estar continuamente lanzando
productos al mercado. Una caracteristica del mercado es que se trabaja en ciclos de producto

muy cortos, en los que la imagen es fundamental.

En cuanto a las marcas extranjeras, destaca la presencia de marcas francesas, lideradas por

L’Oreal y Sephora.

4.2. ESTUDIO DE MERCADO

4.2.1. Canales y productos:

Con respecto a la forma de entrada al mercado, la distribucidon mayorista se caracteriza por
bajo nivel de concentraciéon. Una posible forma de buscar socios comerciales o establecer
colaboraciones entre empresas que cuenten con productos complementarios. Los principales
canales minoristas para productos de cosmética son grandes almacenes (Macy’ s,
Bloomingdales) y supermercados (Ralphs, Trader Joe’s), y droguerias y farmacias (CVS,

Walgreens).

Tabla 2. Cuota de mercado por canales en 2010
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CUOTA DE MERCADO POR CANALES
EN 2010
Grandes almacenes y supermercados 30%
Droguerias y farmacias 25%
Tiendas por departamentos 13%
Comercio electronico 13%
Salones de belleza y peluquerias 10%
Venta directa 9%

Fuente: NABEGA (CI Espafiola)

Iustracion 1 Sistema de Clasificacion americana de industria para Laboratorios Lincoln.

NORTH AMERICAN INDUSTRY CLASSIFICATION SYSTEM DE LABORATORIOS
LINCOLN SA (CODIGO NAICS)

LINCOLN ESTADOS UNIDOS
CODIGO DETALLE
44
RETAIL TRADE
4461
HEALTH AND PERSONAL CARE STORES
44612 COSMETICS, BEAUTY SUPPLIES, AND PERFUME STORES

Fuente: Datos Census Bureau (2010).

El ptblico cada dia exige innovacion y nuevos productos en el mercado. La variabilidad del

mercado esta trayendo nuevas tendencias.
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Se debe garantizar la sostenibilidad en el mercado, buscando nuevos escenarios donde se
pueda competir y llegar a un gran publico. Para ello necesita continuar diferenciando los

productos y servicios con valor agregado.

La marca estéd bien posicionada, sin embargo, los clientes tienen alto poder de negociacion al

contar con productos de la competencia o sustitutos y compran al valor de mercado.

La diferenciacion también ha sido benéfica en la crema blanqueadora de la piel, las personas la

prefieren por su trayectoria y resultados en el tiempo.

El portafolio de producto que tiene la marca Piel de Armifio se muestran a continuacion:

Tabla 3. Portafolio de productos de la marca Piel de Armifo.

: {":] e J('_fi 2
VATITNINO

i Linea Facial ) .
Crema blancueador \ Llnea FaCIal

Jabén de Ao
Jabon de Avera

PRODUCTOS DESCRIPCION
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La Crema Blanqueadora Piel de Armifio ®, es un despigmentador cutaneo
no grasoso que ayuda a aclarar y eliminar manchas oscuras de la piel, en forma
efectiva.

Su formula mejorada con vitamina E posee el efecto protector sobre las
membranas celulares, minimizando la acciéon de los radicales libres,
manteniendo la piel radiante y libre de manchas. Y un protector solar, que
absorbe las radiaciones U.V. procedentes del sol, disminuyendo el efecto dafiino
de estos sobre la piel.

Presentacion de 30 gr y 60gr.

L

El Jabon de Azufre Piel de Armiiio ®, , limpia y purifica con la efectiva accion
del azufre, ayudando a combatir las erupciones menores, el acné y el exceso de
grasa, inhibe el crecimiento de hongos y es eficaz contra la caspa.

El Jabon de Avena Piel de Armiiio ®, , aporta los nutrientes necesarios para el
metabolismo epidérmico, posee una formula enriquecida con avena, que limpia
tu piel dejando una increible sensacion de suave y delicada fragancia.

Presentacion 100 gr.

Protector Solar Piel de Armifio ®, , filtros quimicos y pantallas fisicas. De
rapida absorcidon con humectantes no oclusivos, para la proteccion diaria contra
los rayos UVA, UVB vy radicales libres, brindandole a la piel un aspecto mate.
Combinacion de sinergia que protege totalmente la piel, recomendado para el uso
diario. Disponible en SPF 25 Y 57.
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Fuente: Disefio propio

Linea Corporal - Linea Corporal
Locion hidralante & N
Corporal N /. ‘4
Tratcmiento Corporal T :
% " \_.*
PRODUCTOS DESCRIPCION
=
54 Locion Hidratante Corporal, Crema formulada con emolientes humectantes y
o vitamina E que brinda elasticidad y humectacion a la piel

Presentacion: 750 ml.

Tratamiento Corporal Piel de Armifio ®, , Completa linea de productos
corporales que brindan todas las bondades de los productos de origen natural y
constituyen un completo tratamiento para todas las areas del cuerpo.

Presentacion: 300 ml.

Splash Femenino: Fragancias que revitalizan y refrescan el cuerpo, dejando un
suave y delicioso aroma energizante (Citrus), de seduccion (Pasion) o Floral.
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Splash Masculino: Fragancias que refrescan y energizan, creadas para hombres
casuales y vibrantes (Luxury) y para hombres modernos y energéticos (Energy).

Presentacion 240 ml

Fuente: Diserio propio.

El por qué de consumir producto de la Marca Piel de Armifio:
*Por problemas de la Piel:
—Mujer que busca cuidar dia a dia su tesoro mas preciado, la piel.

—Mujer que busca un producto que le permita eliminar las manchas de su

rostro, ocasionadas por el embarazo, el sol o hepaticas.

*Por Tradicion:

—Mujeres que en el pasado utilizaron la marca Piel de Armifio ® .

*Por Referencia:
—Mujer que refiere la marca a amigos, familiares, etcétera. Por haber tenido una

excelente experiencia en el uso de los productos en el pasado.
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4.3. Segmentacion demografica en Estados Unidos — Florida

Ilustracion 2. Segmentacion demografica. Mujeres latinas por edades en la Florida, USA

B01001l: SEX BY AGE (HISPANIC OR Florida
LATINO) - Universe: People who
are Hispanic or Latino Estimate
Total: 4,355,051
Male: 2,156,099
Female: 2,198,952
Under 5years 156,572
5to 9years 152,168
10to 14 years 147,188
15to 17 years 90,485
18 and 19 years 66,846
20to 24 years 159,024
25to 29 years 153,538
30to 34 years 158,100
35to 44 years 332,978
45 to 54 years 304,367
55to 64 years 210,486
65 to 74 years 140,819
75 to 84 years 89,095
85 years and over 37,286

Fuente: Us Census Bureau

Fuente: Us Census Bureau (2010).

Ilustracion 3. Segmentacion de la poblacion femenina en Estados Unidos
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SEGMENTACION DE LA POBLACION LATINA Y/O
HISPANA EN ESTADOS UNIDOS

® Mujer Menor de 20 afios

® Mujer de 20 a 24 afios

® Mujer de 25 a 29 afios

® Mujer de 30 a 34 afios

® Mujer de 35 a44 afios

W Mujer de 45 a 54 afios

M Mujer de 55 a 64 afios

# Mujer de Mayor de 64 afios

Fuente: Disefio propio con base en US Census Bureau, (2010)

Ilustracion 4. Poblacion en el Estado de la Florida

2010 CENSUS RESULTS

Florida srareroruramon: 18,801,310
POPULATION CHANGE BY COUNTY: 2000-2010

JEENEEEDED

249643

TB;I";L POPULATION: 1980-2010
3,000,000

United States g0 70 'B0 'S80 00 'g YEAR

Census

STATE POPULATION BY RACE

FLORIDA: 2010
= Whits slona 13.2% %
w I 75 0%
Black or African American alone 28.4%1
I 160
= American Indian and Alaska Native alons 335%%
!N 10.4%
Asian alons 70.8% 4
B24%
Mative Hawsiian and Cther Pacific lslander alone 42 4%t
10.1%
Some Other Race alons 42.8%1
W3E%
25.6% 1

& Two or Mors Races
IH' Bz

STATE POPULATION BY HISPANIC OR LATINO ORIGIN
FLORIDA: 2010

Hispanic or Lating 57.4%1T
22.5%
Mot Hispanic or Lating 2.6%1
T7.5%
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Fuente: Census.gov (2010)

Seglin informacion del Us Census Bureau, existen 2,198,952 mujeres latinas y/o hispanas

residentes en el Estado objetivo.

Determinacion del Método de Muestreo: se ve que los clientes potenciales para
Laboratorios Lincoln S.A. y para sus productos de marca Piel de Armifio ®, se encuentra en
las mujeres entre los 20 y los 64 afios, pertenecientes al estado de la Florida caracterizadas
como hispanas y/o latinas, que segin informacion del Us Census Bureau ascienden a

1.318.493

El perfil de los clientes de Piel de Armifio ®, son mujeres que buscan la marca por tradicion,

por referencia y por su reconocida eficacia para solucionar problemas de la piel.

Como soporte estadistico de la investigacion comercial se tiene que en el afio 2012 se realizd
por parte de la compaiiia Laboratorios Lincoln S.A. una encuesta, en la cual se tom6 un
universo de 1.318.493 mujeres latinas y /o Hispanas que viven en la Florida entre los 20 y 64
afios (publico objetivo), con una probabilidad de ocurrencia del 50 por ciento, un nivel de
confianza del 90 por ciento y un grado de error del 8 por ciento. Asi, el tamafio de la muestra

sera de 106 encuesta, cuyo modelo se encuentra en el Anexo 1

4.3.1. Analisis de la informacion
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La encuesta se realizd mediante el mecanismo de Google Docs y se gestion6 a través de la
seflora Magnolia Lopez de Escobar, Gerente de servicio al Cliente de Club de Golf
Bonaventure de la ciudad de Weston en la Florida. También se gestion6 con la Srta. Valentina
Oribe, enfermera del hospital central de Miami. Estas personas a través de la herramienta
descrita, encuestaron el perfil de consumidor seleccionado en linea.

El nimero total de encuestas diligenciadas fue de 117 y el requerido era de 106

Los resultados de la encuesta para cada una de las preguntas fueron:

Ilustracion S. Representacion grafica de los encuestados

SEXO DE LOS ENCUESTADOS

SEXO DE LOS ENCUESTADOS
OPCIONES NRO DE PERSONAS %
Femenimo 106 91%

Masculing /
Masculino 11 9% 9%
B—
TOTAL 117 100% r_/ ¢
| Femenimo

91%

Fuente: Disefio propio.

De las 117 encuestas realizadas, el 91% fueron contestadas por mujeres, obedeciendo al

objetivo de la muestra y el perfil de consumidor seleccionado.

El1 9% fue respondido por hombres.
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Ilustracion 6. Edad de los encuestados.

EDAD DE LOS ENCUESTADOS

OPCIONES MNRO DE PERSONAS %
Menorde 20 3 3%
20 - 24 afios 17 15%
25-29 afios 22 19%
30-34 afios 23 20%
35-3%9 afios 17 15%
40-44 afios 15 13%
45-49 afios 5 4%
50-54 afios 7 6%
55-59 afios 2] 5%
Mayor de 60 afios 2 2%
TOTALES 117 100%

EDAD DE LOS ENCUESTADOS

20%

® Menor de 20
W 20- 3 aiios
W 25-29 afios
W 30-34 afios
W 35-29 afins
w4044 afios
W 4543 afios
i 50-54 afins
i 5553 afios

w Maxyar de 60 afios

Fuente: Disefio propio.

El 69 por ciento de las encuestas fueron contestadas por mujeres y/o hombres entre los 20 y

los 39 afios, teniendo mas relevancia un 20 por ciento de las mujeres entre los 25 y los 34 afios

de edad, después de excluido la respuesta de los hombres.

Iustracion 7. Uso de productos cosméticos para el cuidado de la piel

US0 DE PRODUCTOS COSMETICOS

OPCIONES NRO DE PERSONAS %
Sl 109 93%
NO g 7%
TOTALES 117 100%

USO DE PRODUCTOS COSMETICOS PARA EL
CUIDADO CELA PIEL

Fuente: Disefio propio
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El 93 por ciento de la muestra general seleccionada, respondid que si a “usa productos

cosméticos faciales”. Del total de las mujeres encuestadas el 96 por ciento respondid

afirmativamente.

Iustracion 8. Marcas cosméticas utilizadas por los encuestados

MARCA DE PRODUCTOS COSMETICOS

OPCIONES NRO DE PERSONAS %
POND’S 33 28%
REVLON 5 4%
NEUTROGENA 7 6%
LOREAL 15 13%
OLAY 6 5%
OTRAS 29 25%
51N MARACA PREFERIDA 22 19%
TOTALES 117 100%

NUMERD DE PERSCNAS

USO DE MARCAS DE PRODUCTOS COSMETICOS

MARCA DE PRODUCTOS COSMETICOS

™ POND'S ™ REVLON = NEUTROGENA ™ LOREAL ® OLAY = OTRAS © SIN MARACA PREFERIDA

Fuente: Disefio propio

33 personas, optaron por la marca Pond’s, representando un 28% de la muestra. Como cifra

mas representativa para este analisis, se encontrd6 que el 19% de la muestra dice no tener

preferencia sobre ninguna marca de cosméticos en particular. Asi mismo, se encontrd que solo

el 56% de los encuestados tienen productos de preferencia en el mercado el 25% de la

muestra dijo preferir otras marcas.

Iustracion 9. Aspectos motivacionales de compra
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PREFERENCIAS A LA HORA DE COMPRAR COSMETICOS

OPCIONES NRO DE PERSONAS %
WIARCA 18 15%
CALIDAD 35 30%
RESULTADOS OFRECIDOS 38 32%
EMPAOLUE o 2%
PRECIO 13 11%
REFERECIA 10 9%
OTROS 1 1%
TOTALES 117 100%

W MARCA W CALUDAD N RESUITADOS OFREADOS  EMPALOUE - PREOD W REFERECIA W OTROS

PREFERENCIAS A LA HORA DECOMPRAR
PRODUCTOS COSMETICOS

40
30
20
an

NUMERD DE PERSONAS

PREFERENCIAS

Fuente: Disefio propio.

El 32% de la muestra toma en cuenta para la compra de productos cosméticos los resultados
ofrecidos, seguido por la calidad con un 30%. La marca represento para la muestra un factor
de decision del 15% en el momento de compra. Se puede apreciar que el 11% de la muestra

tiene como factor el precio de compra.

Iustracion 10. Preferencia en sitios de compra

LUGARES DE COMPRA DE COSMETICOS

OPCIONES NRO DE PERSONAS %
CENTROS COMERCIALES 20 17%
TIENDAS POR DEFARTAM £l B%
BAZARES O GALERIAS 1 1%
SUPERMERCADOS 26 22%
CATALOGOS 38 32%
FARMACIAS 21 18%
OTROS 2 2%
TOTALES 117 100%

LUGARES DE COMPRAS

LUGARES DE PREFERENCIAS DE COMPRAS

O0TROS

FARMACIAS

CATALODGOS

SUPERMERCADOS

BAZARES O GALERIAS

TIENDAS POR DEFARTAMENTO

CENTROS COMERCIALES

hli] n an £
NUMERO DE PERSGNAS

Fuente: Disefio propio.
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El 32% de la muestra compra sus productos en catalogos, seguido del 22% en supermercados,
el 18% en Farmacias y el 17% en centros comerciales. Estos resultados que van muy acordes

con el estudio de mercado realizado en afio 2010, por la empresa espafola Nabega,

Iustracion 11. Frecuencia de compra

FRECUENCIA DE COMPRA DE COSMETICOS

FRECUENCIA DE COMPRA DE COSMETICOS

OPCIONES NRO DE PERSONAS %
SEMAMNAL 1 1% WSEMANAL
QUINCENAL 4 3% wOUINCENAL
MEMNSUAL 47 40% s MENSLIAL
CADA 3 MESES 43 37% _ MCADA 3 MEBE
CADA 6 MESES 15 13% Qg WCADA 6 MBE
MAYOR A UN ANO 2 2% \y WMAYORAUN AfiD
OTROS 5 WOTROS

=
4% 29/
TOTALES 117 100%

Fuente: Disefio propio.

El 40% de la muestra compra sus cosméticos de forma mensual, seguido de un 37% de forma

trimestral.

Mustracion 12. Valor promedio de compra.
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VALOR PROMEDIO DE COMPRA VALOR PROMEDIO DE COMPRA

OPCIONES NRO DE PERSONAS %
MWenos de US510 5 A%
Entre US$10 y USS$30 51 4% E
Entre US$30 y US$40 35 31% 2 6 -
Entre US40 y USS50 18 15% VR R G
Entre US$50 y USS60 5 4% a
Mis de US$60 2 2% 2
TOTALES 117 100% 5 v

PROMEDIO DE COMPRA

= Mennsde Us510

W Entre USS10y USS30 Entre USS30 y US540

= Entre USSH) y LSS50 © Entre USSSD y USS60 = Més de USSE0

Fuente: Disefio propio.

El 44% de la muestra invierte en productos cosméticos entre 10 y 30 USD, seguido por gastos

entre los 30 y 40 USD. Un 21% de la muestra invierte mas de 40 USD.

Iustracion 13. Disposicion a probar una nueva marca

DISPUESTOS A PROBAR NUEVA MARCA DE
COSMETICOS

sl
o%

PROBAR NUEVA MARCA
OPCIONES NRO DE PERSONAS| %
i 104 89% Mo
NO 3 3% o
NO SABE/ NO OPINA 10 9%
TOTAL 117 100%

3%

Fuente: Disefio propio.
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Del 89% de la muestra seleccionada esta dispuesta a probar una nueva marca de productos
cosméticos y del total de las mujeres encuestadas, el 91% estan dispuestas a probar una nueva

marca de cosméticos.

Ilustracion 14. Reconocimiento de la marca

RECONOCIMIENTO DE PEIL DE ARMINO

RECONQCIMIENTO DE LA MARCA PIEL DE ARMINO
OPCIONES NRO DE PERSONAS % A-

Sl 54 46%

NO 63 54%

TOTAL 117 100%

Fuente: Disefio propio.

El 46% de las personas encuestadas afirmo6 reconocer la marca de cosméticos Piel de Armifio,

en tanto que el restante 54% no reconoce la marca.

Iustracion 15. Medios de presentacion de la marca
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MEDIOS POR LOS QUE CONOCIERON LA MARCA
PIEL DE ARMINO

MEDIO POR ELQUE CONOQCIO PIEL DE ARMINO

OPCIONES NRO DE PERSONAS % D';';os

REFERIDOS 25 A7%

USC EN B PASADD

IVIEDIOS DE PUBLICITARIOQ 11 21% 2a% REFERIDCS
USO EN ELPASADO 13 25% a7%
OTROS 4 B%

TOTAL 53 100%

Fuente: Disefio propio.

De las personas encuestadas que afirmaron reconocer la marca, el 47% mediante una
referencia, el 25% la uso6 en el pasado, el 21% la recuerda derivado de los medios publicitarios

y el 8% de otros medios.

Hlustracion 16. Uso de productos de la marca

USO DE PRODUCTOS PIEL DE ARMIRO

USO DE FRODUCTOS FIEL DE ARMINO
OFCIONES NRO DE PERSONAS %
Sl 16 21%
NO 61 7%
TOTALES 77 100%

Fuente: Disefio propio.
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El 21% de la muestra, utiliza productos Piel de Armifio en la actualidad, mientras que el 79%

restante no los utiliza en el momento.

Iustracion 17. Disposicion a comprar productos de la marca

nosaeesno  NRO DE PERSONAS

OPINA
28%

COMPRA DE PIEL DE ARMIN O- DISPONIBILIDAD EN LA CIUDAD
OFCIONES NRO DE PERSONAS Y%

5l 52 65%

NO 5 8%

NO SABE / NO OPINA 22 28%

TOTALES 80 100%

Fuente: Disefio propio.

El 65% de las personas encuestadas estarian dispuestas a comprar los productos de la marca
Piel de Armifio si los encontrara en su ciudad. Entre tanto, el 28% no sabe, no opina y el 8%

no estarian dispuestas a comprarla.

4.4. La oferta (Competidores)

Como introduccion del andlisis de mercado estadounidense, se complementa el estudio con un
analisis cualitativo de la competencia, tomando como base las marcas de cosméticos mas
representativas y que tienen linea facial, particularmente en los diferentes lugares utilizados
para la compra de productos cosméticos, como lo son droguerias, tiendas por departamento y

supermercados. Las marcas mas representativas que fueron tomadas para el analisis son:
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- Pond’s

- Revlon

- Neutrogena

- L’oreal

- Olay

4.4.1. Analisis cualitativo

En el mercado se tiene un buen niimero de empresas que ofrecen productos con propiedades y
caracteristicas similares, las cuales compiten por crear clientes nuevos y mantener los
existentes. Se pretende utilizar el valor de recordacion de la marca Piel de Armifio, entre los
habitantes latinos y/o hispanos en la Florida, como punto de apoyo para competir con las
marcas anteriormente descritas, ofreciendo productos con caracteristicas similares a un menor
precio. Se considera que la competencia es buena para las empresas y los clientes, pues obliga

a innovar y crear estrategias de diferenciacion que satisfagan las necesidades del cliente.

Del analisis se exaltan variables como:

- Calidad del Producto: Si bien la calidad es una condicién inherente a los productos
cosméticos, se contemplan caracteristicas asociadas a la presentacion, percepcion de imagen y

sensoriales de producto.

- Accesibilidad: Refiere a la disponibilidad de producto, facilidad de encontrarlo, si es de libre

comercializacion o requiere formulacidon médica, recetas particulares, etcétera.

- Precios Promedio: A qué precios se venden este tipo de productos al publico. Las principales
paginas que fueron consultadas son las de la cadena de farmacias de Walgreens

(www.walgreens.com); CVS (www.cvs.com); Target (www.target.com).
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- Presentacion: Qué cantidad de producto se ofrece para este tipo de productos, y en los

lugares mencionados.

- Variedad en productos: Se encuentran también que las marcas cosméticas tienen gran

variedad en su portafolio, muchos de los cuales con multiples benéficos, lanzamientos

constantes. Se considera importante clasificarlos para tener la variable dentro de las estrategias

de comercializacion.

Iustracion 18. Analisis de la competencia

/ RESUMEN DEL \

ANALISIS DE LA
COMPETENCIA EN USA

-

Ny

/[ POND'S.

.

I

J

-
A. Calidad de Producto

- -

-

| (# de Productos)

st Alta Alta Alta Alta Alta Alta
(Presentacidn)
1 ] 1

B. Accesibilidad Facil Facil Facil Fécil Facil Facil

L
. : 7,22-19,5

C. Precios Promedio 4,2-7,5USD 9-15USD 9,5-17UsD 11-19USD USD 6-12 USD
L
q 8 b 3 b
L D. Presentacidn (Oz.) l [ 10Z-202 10Z-202 [ 10Z-202 10Z-202 [ 10Z2-202 10Z2-202
( Variedad i ] ]

Eyened ] Alta L Alta [ Alta Poca

o

(Km

Fuente: Disefio propio.

POND’S:

A. Cuenta con unas presentaciones de alta calidad, elegantes, sobrias.

B. Es de facil acceso, no requiere formulacion, su venta es libre, se encuentra facilmente

en las cadenas objeto del andlisis y de colonizacion.

C. Sus precios para los productos de cuidado facial van desde los 4, 2 USD de productos

de 1 oz, hasta los 7,5 USD por productos de 2 oz.

D. Presentacion: Productos desde 1 oz hasta 2 oz.
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E. Cuenta con gran variedad de productos con multiples beneficios para el cuidado facial.

REVLON:

A. Cuenta con presentaciones de lujo, elegantes, llamativas, impactantes.

B. Es de facil acceso, no requiere formulaciones, su venta es libre, se encuentra
facilmente en los lugares de venta de productos cosméticos como droguerias y
tiendas por departamentos.

C. Sus precios estan desde los 9,0 USD a los 15,0 oz.

D. Para los productos faciales cuenta con presentaciones que van desde 1 oz hasta las
2 oz.

E. Tiene gran variedad de productos para el cuidado facial, ademas, de la
combinacioén del portafolio en maquillaje, proteccion solar, de uso doméstico y

profesional.

NEUTROGENA:

A. Tiene presentaciones de orden dermatologico, alucen ser productos medicados, sin
serlo.

B. Es de facil acceso, no requiere formulaciones.

C. Sus precios estan desde los 9,5 usd a los 17 usd.

D. Tiene presentaciones faciales desde 1 oz hasta 2 oz. Usa factores de cantidad como
1,7 oz. Busca dar una orientacion medicada.

E. Tiene gran variedad de productos buscando un complemento de portafolio. Ofrece

beneficios de prevencion para casos como el acné, las arrugas y manchas.
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L’OREAL

OLAY

Cuenta con presentaciones de lujo, elegantes, llamativas, impactantes.

Es de facil acceso, no requiere formulaciones, su venta es libre, se encuentra
facilmente en los lugares de venta de productos cosméticos como droguerias y
tiendas por departamentos.

Sus precios estan desde los 9,0 USD a los 15,0 oz.

Para los productos faciales cuenta con presentaciones que van desde 1 oz hasta las
2 oz.

Tiene gran variedad de productos para el cuidado facial, ademds, de la
combinacioén del portafolio en maquillaje, proteccion solar, de uso doméstico y

profesional.

Cuenta con presentaciones de lujo, elegantes, llamativas, impactantes.

Es de facil acceso, no requiere formulaciones, su venta es libre, se consigue
facilmente en los lugares de venta de productos cosméticos como droguerias y
tiendas por departamentos.

Sus precios estan desde los 9,0 USD a los 15,0 oz.

Para los productos faciales cuenta con presentaciones que van desde 1 oz hasta las
2 oz.

Tiene gran variedad de productos para el cuidado facial, ademds, de la
combinacién del portafolio en maquillaje, proteccion solar, de uso doméstico y

profesional.
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La reaccion frente a una nueva empresa en el mercado seria minima debido a que resulta

insignificante el volumen que se estd buscando obtener con la introduccion de la marca en los

Estados Unidos.

4.5. Analisis de precios:

Elasticidad de la demanda

Tabla 4. Elasticidad de la demanda

Demanda Definicion Coeff. Grafico Tipo de | # de | Relacion
Elastico Bien Sustitutos | con el
Gasto
Relativamente % AQ > €p > 1 Cosméticos | Muchos AP—VGT
Elasticas

%AP

Fuente: Disefio propio.

El nuevo consumidor es mas dificil de encontrar, hay mucha diversificacion de medios, le

llega publicidad en todas las formas a diario, por los cuales accede a ofertas de todo tipo de

productos.

Lo anterior obliga a tomar un mayor numero de acciones de decisiones en el punto de venta, y

toma mayor relevancia el tema de los canales.

Segun demostro el andlisis de mercado, el 44% de los consumidor de productos cosméticos

invierte en promedio entre 10 y 30 usd en un producto, lo que conduce a consolidar una

estrategia derivada desde el costo de la mercancia vendida un margen de utilidad de 150% y se

ird monitoreando el precio de la competencia.
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Tabla 5. Fijacion de precios

Laboratorios Lincoln LLC - Piel de Armiio
Estrategia de fijacion de Precios en EEUU
Precio CMV MARGEN
Venta
Productos/costo
USD Valores USD |%
Crema blanqueadora 1 oz $6,3 $2,5 $3,8 |150%
Crema blanqueadora 2 oz $8,8 $3,5 $53 |150%

Fuente: Disefio propio.

4.6. La comercializacion

En el modelo de negocio contemplado, se tiene como estrategia de distribucion una bodega de
almacenamiento de producto terminado que estara en la fabrica de produccion, la cual serd
manejada por el auxiliar de logistica de la empresa, quien estard velando por los niveles de
inventario requeridos, los despachos asociados a los diferentes tipos de clientes segmentados
por canales de atencion, depdsitos de farmacias, almacenes de cadena, venta directa y centros

comerciales segun el caso dado.

El transporte de esta mercancia al interior de los Estados Unidos como reparto, estara a cargo
de alguna de las compafiias que presta servicio de recogida y entrega, la cual recogerd en la

bodega de almacenamiento y le entregara al cliente descrito en la factura correspondiente.

4.7. Proyeccion de la demanda:

44



Para el desarrollo del plan o proyeccion de ventas, se parte de la demanda estimada obtenida
del universo de la encuesta, en la cual encontré 1.318.493 mujeres entre los 20 y los 64 afos,
latinas y/o hispanas residentes en el Estado de la Florida. Al tomar como base los resultados
obtenidos respecto del uso de productos cosméticos faciales y el interés por consumir otra
marca nueva, se decidi6 como punto de partida de la demanda estimada para la zona, impactar
el 0,1% en las cremas blanqueadoras, lo que da como resultado anual de 16.481 cremas
aproximadamente, tanto para la crema de 10z, como para la de 20z. Esto, considerando que la
etapa de introduccion del producto al mercado es la complicada.

El proceso de crecimiento esté inspirado en una estrategia de mercadeo y en la experiencia que
tiene el sefior Juan Camilo Lopez gerente general de Laboratorios Lincoln SA. En este sentido,
es necesario ser cautelosos e ir realizando los crecimientos lentos, pero seguros como se ha

hecho con la marca.

Tabla 6. Proyeccion de la demanda

2014 2015 2016 2017 2018
Factor de |0 24% 25% 20% 18%
crecimiento
Crema 16.481 20.437 25.546 30.655 36.173
Blanqueadora
loz
Crema 16.481 20.437 25.546 30.655 36.173
Blanqueadora
20z

Fuente: Disefio propio.
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De acuerdo con estas proyecciones se tienen que producir como en el primer afio 16.481
unidades como minimo, de la crema blanqueadora piel de armifio tanto en su presentacion de
loz como la de 20z. Esto representa mensualmente 1.374 cremas blanqueadoras sin embargo,
con las proyecciones se pretende ser prudentes y poder conquistar un mercado latino que esté
muy influenciado por el voz a voz, tomando como referente la experiencia que se tiene con el

mercado colombiano.

5. Estudio técnico

5.1. Localizacion

El Estado mas apropiado para iniciar la expansion y el reconocimiento en Estados Unidos es
por la Florida, por ser el tercero con mayor numero de latinos y con mayor nimero de
colombianos residentes, segiin el U.S. census bureau 2010. Aqui es conveniente aprovechar
la recordacion de la marca en la poblacion colombiana y latina ubicada en el pais del norte
que en el pasado usaron los productos y que tuvieron un buena experiencia con la marca o

que recibieron referencia de la misma.

Estados Unidos es un mercado potencial para la comercializacion de cosméticos por ser un
pais altamente consumidor, donde se pueden aprovechar las ventajas ofrecidas por el TLC,
ademas de sus condiciones fiscales y legales. Asi mismo, se puede apreciar que las materias
primas se pueden obtener a un precio mas razonable y que la cantidad de oferentes también es
mayor por lo cual se puede ahorrar en costos, y por ende beneficiar la empresa. Estos ahorros
en costos podrian ser utilizados para hacer publicidad de tal manera que la marca pueda

crecer.

Cabe anotar que el lugar donde estara localizado el laboratorio es Miami, por todas las
ventajas que se han explicado anteriormente, pero también considerando que uno de los

socios cuenta con instalaciones que pueden ser utilizadas.
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5.2. Tamaiio

Se ha considerado realizar la instalacion de Laboratorios Lincoln en una bodega pequena de
aproximadamente unos 250 mt”, espacio en el cual estaria ubicado la recepcion de materias
primas, control de calidad, fabricacion, acondicionamiento y bodega de producto terminado.
Idealmente lo que se busca es una casa en donde se pueda realizar toda instalacion de la planta
en la cual no se tenga que realizar ninglin montaje de obras fisicas que nos acarreen costos o
gastos. Se debe de alquilar el inmueble debido a los bajos recursos con los que se cuenta para
realizar una obra fisica de construccion o para comprar una. La siguiente ilustracion hecha con
medidas suministradas por el socio, se muestra una posibilidad de adecuacion del espacio,

segun las necesidades que se tienen para el montaje del laboratorio.

Hlustracion 19. Distribucion del area fisica de la bodega
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Fuente: Disefio propio.
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5.3. Equipos

Dentro de los equipos de produccion que se necesitan se debe de tener en cuenta materiales
que no sufran de oxidacion, que no desprendan o generen alguna impureza y pueda ver

afectado el producto.

5.3.1. Equipos para produccion

El balance de equipos necesarios para elaborar la crema blanqueadora Piel de Armifio se lista

a continuacion:

Tabla 7. Equipos para produccion

EQUIPOS CANTIDAD COSTO (USD) COTIZADO POR:
Marmita encamisada 1 $1.400 Junkyardwillie — Ebay
Homogenizador 1 $400

Mezclador 1 $350

Desionizador 1 $500

Quemadores de Gas 1 $50

Bombas neumaticas 2 $800

Ollas en Acero inox. 1 $130

Canecas plasticas para | 2 $200

almacenamiento

Envasadora 1 $1,041 Zhoutei3371 - Ebay
Horno (parrillas | 2 $40 Jtidirect — Ebay
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eléctricas)

TOTAL 13 equipos $4.911 -—

Fuente: Disefio propio.

Segun las proyecciones que se tienen para el primer afio de 16.481 unidades anuales tanto para
la crema blanqueadora de 30g como para la de 60g, la marmita requerida para realizar la
produccion promedio es de 125kg, pero analizando las opciones que se tiene en cuanto a la
compra se encuentra que hay marmitas de muy buen precio y de una cantidad mayor lo cual
cubre en todos los afios que se han proyectado ventas. Por esta razon se toma como referencia

una marmita de 100 galones que es equivalente a 450kg aproximadamente.

5.3.2. Equipos Generales

En este item, se busca comenzar a generar los presupuestos de inversion en muebles, enseres,
equipos de computo, intangibles y software requeridos para la puesta en marcha de

Laboratorios Lincoln S.A.

Tabla 8. Equipos generales
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MUEBLES YENSERES

COSTO
ITEM CANTIDAD| UNITARIO EN COSTO TOTAL
DOLARES
E scritorios 6| $ 300 [ $ 1,800
Sillas Escritorio 6% 125 | $ 750
Papeleras 6| $ 10| $ 60
Sillas 20| $ 100 | $ 2,000
Mesa de Juntas 118 210 | $ 210
SUBTOTAL MUEBLES Y ENSERES $ 4,820
www.officedepot.com; www.ikea.com
EQUIPO DE COMPUTO Y COMUNICACION
COSTO
ITEM CANTIDAD| UNITARIO EN COSTO TOTAL
DOLARES
Portatil Toshiba Qosmio F755-3D320 41 $ 1,200 | § 4,800
Lexmark X544DN Mfp Color 1189 693 | $ 693
| SUBTOTAL EQUIPODE COMPUTO $ 5,493
wWww.amazon.com
INTANGIBLES Y SOFTWARE
COSTO
ITEM CANTIDAD| UNITARIO EN COSTO TOTAL
DOLARES
Camara Seguridad Foscam FI8910W Wirele| 1189 94 | $ 94
SUBTOTAL INTANGIBLES Y SOFTWARE $ 94

www.amazon.com

Fuente: Disefio propio.

5.4.Insumos

Basf Quimica

Croda

5.4.1. Insumos Productivos

Sun import-exports

Y muchas mas empresas que con el tiempo se descubrirdn y llegaran con el tiempo.

quimico. Dentro de estos proveedores se encuentran:
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Las materias primas necesarias para la fabricacion de la crema blanqueadora Piel de Armifio

en totalidad son productos que se pueden encontrar dentro de empresas que atienden el sector




Ingredientes para fabricar el granel de la crema blanqueadora Piel de Armifio:

ALCOHOL CETILICO
MONOESTEA.DE GLICERILO
BRIJ 72

BRIJ 721

PARAFINA WAX

ACEITE MINERAL
MIRISTATO D/ISOPROPIL
SILICONA DC 200/100
PARSOL MCX

VITAMINA E ACETATO
METIL PARABENO PURO
PROPILPARABENO PURO
AGUA DESIONIZADA

COLORANTE DIOXIDO DE
TITANIO

GLICERINA USP
ACIDO CITRICO
ARBUTINA

SULFITO DE SODIO
BISULFITO DE SODIO

ESENCIA NIVON

Teniendo el granel a disposicion podemos ver cudles son los materiales que son necesarios a

la hora de producir el producto.

51



Para la Crema Blanqueadora de 1oz.

GRANEL CREMA PIEL DE
ARMINO

POTE loz CONV. BLANCO S.T.

TAPA BLANCA loz ESTAMPADA
PIEL

ETIQ CREMA BLANQUEA loz
NEW

BANDA TERMOENCOGIBLE
85X70 MM

CAJA PLEG loz PIEL ARMINO
NEW

CAJA DESPACHOS LAB
LINCOLN

Para la crema Blanqueadora 2oz.

GRANEL CREMA PIEL DE
ARMINO

POTE 60 G CONV. BLANCO
PIEL

TAPA BLANCA 60G
ESTAMPADA PIEL

ETIQ CREMA BLANQ. 20Z 60 G
NEW

BANDA TERMOENCOGIBLE
97X85 MM
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CAJA PLEG 60 G PIEL ARMINO
NEW

CAJA DESPACHOS LAB
LINCOLN

5.4.2. Insumos generales

Entre los insumos requeridos se encuentra el papel para imprimir las drdenes de fabricacion
(donde se especifica qué es lo que lleva, la férmula con la cual se va a fabricar el granel) y las
6rdenes de produccion (en la cual se detallan cudles son los materiales que contiene, asociado

a un granel)

Adicionalmente, todo el material para el aseo y limpieza. Cabe anotar que estos estan
contemplados en los costos de gastos generales de cada unidad producida. De esta manera se

tiene que para la crema blanqueadora de 30g es de $0.125 y para 60g de $0.135.

5.5. Obras fisicas:

El tema de obras fisicas como se menciond anteriormente no va a representar ninguna
inversion debido a que las oficinas y la parte productiva se va a encontrar en la misma
direccion, utilizando una bodega de propiedad de uno de los inversionistas. Los movimientos
necesarios pueden ser ejecutados sin la necesidad de realizar obras fisicas que demanden

personal especializado.

Las necesidades en obras se van a dar respecto a las instalaciones de los equipos en la

conexion eléctrica.

5.6. Mapa de proceso
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Iustracion 20. Mapa de procesos
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Fuente: Diserio propio.

NO

CUMPLE ESPECIF.

Si

PREPARACION DE EQUIPOS Y
ELABORACION DEL GRAMEL

SIGUIENDO LA FORMULA

4

PESAJE DE MATERIAS
PRIMAS

v

SI

1

ALMACENAMIENTO DE
PRODUCTO TERMINADO

SEPARACION DE MATERIAS
PRIMAS PARA PESAR

Y

L

ENTREGA DE LISTA DE
EMPAQUE A PERSONAL DE
BODEGA

ENTREGA DE 0. DE FABRICACION
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¥

+

DESPACHO AL CLIENTE
SEGUN SUS
REQUERIMIENTOS

ALMACENAMIENTO DE INSUMO
EN NAVES DE ALMACENAMIENTO
(M.P.Y M.E.)

El proceso de elaboracion desde que llega la orden de compra hasta que se realice el granel se

puede estar demorando entre uno y dos dias cumpliendo con un horario de ocho horas diarias.

Los andlisis de calidad pueden tomar alrededor de cinco dias para poder leer los analisis

microbiologicos Luego de tener el granel aprobado por el 4rea de calidad, se procede a envasar

el granel en su dosificacion respectiva sea de 1oz o de 20z, segin sea el caso. El proceso de

etiquetado con dos personas etiquetando puede estar demorando aproximadamente cinco horas

para producir 1.500 unidades.
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Adicionalmente, se debe de tener en cuenta que se debe de realizar el proceso de codificacion
de la etiqueta y el plegable que puede estar demorando aproximadamente una hora. Para
terminar el proceso se debe de poner la banda termoencogible e insertar el producto dentro de

la caja plegable. Luego de esto se debe de termoencoger en paquetes por doce unidades.

6. Estudio Organizacional

En Estados Unidos hay una estructura de normas razonables de trabajo, dictada por el DOL
(Departamento de Trabajo), entidad que fija el pago o salario minimo por hora, en US
$7.25/hora y hora extra en 1.5 veces la hora mina y una jornada semanal de 40 horas. Este
salario, no es aplicable para todo el pais, ya que cada Estado tiene autonomia para fijarlo,
incluso algunos como Minnesota o Arkansas, estan por debajo del salario minimo establecido

por el DOL.

Florida donde Laboratorios Lincoln pondra en ejecucion su plan de fortalecimiento, estd por
fuera de la reglamentacion del DOL y fija su salario minimo en US$ 7.79. Esto es US § 0.54

mas alto de salario minimo federal, pero aqui no se aplica el recargo de la hora extra.

Iustracion 21. Tarifa basica para empleados

Tarifa Prima pagar después

Fecha deminima de horas designadas

Vigencia |basica (por

FLORIDA |Futura |hora) P)iario Semanal

$ 7,79 N/A

Fuente:www.dol.gov
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En Estados Unidos no tiene la carga prestacional y parafiscal que existe en Colombia, el
trabajador se hace responsable de su salud y de su pension a través de la compra de polizas

que le garanticen este servicio.

Seglin la Guia Practica Referente a la Ley de Normas Razonables de esta no exige:

(1) pago por vacaciones, por dias feriados, por terminaciéon de empleo, ni por

enfermedad,;

(2) periodos para comer o descansar, dias feriados o vacaciones;
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(3) pago adicional por trabajar fines de semana o en dias feriados;

(4) aumento de sueldo o beneficios suplementarios; ni

(5) aviso de despido, razon por el despido, ni el pago inmediato del ultimo sueldo de los

empleados despedidos.

6.1.0rganigrama

Laboratorios Lincoln es una organizacion funcional en donde todo el tiempo se realiza los

mismos productos estandar y muy rara vez se ejecutan proyectos externos.

Iustracion 22. Organigrama

ALTOS MANDOS

MANDOS MEDIOS

MANDOS BAJOS

Fuente: Disefio propio.
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Para definir de la estructura administrativa, se tomard como referente el nivel jerarquico

subdividido en la piramide de los niveles de la administracion como lo muestra el organigrama

del grafico.

Altos Mandos. En este primer nivel se encuentra la Junta Directiva, con el fin de
orientar y direccionar el modelo de negocio. Bajo su mando estd directamente el
Gerente Administrativo y Comercial. Son los encargados de tomar las decisiones y

delegar el cumplimiento de los mismos a nivel operativo.

Mandos Medios. En este segundo nivel se encuentra el Gerente Administrativo y
Comercial, quien recibe 6rdenes directas de la Junta Directiva. Tiene poder de decision
sobre la operacion de la empresa y debera rendir cuentas del cumplimiento o no de las
metas trazadas. Bajo su responsabilidad estan todos los empleados del nivel operativo:
fabricante de produccion y acondicionamiento, calidad y Auxiliar Administrativo,
Auxiliar Logistico, y por ultimo, el operario de acondicionamiento y envasado,
quienes por area deberan rendir cuentas del cumplimiento de sus objetivos
operacionales. Este Gerente, serd el mediador entre las oportunidades de mejora que
logra identificar el Nivel Operativo y el direccionamiento estratégico que orienta la

Junta Directiva.
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Mandos bajos o Nivel Operativo. En este tercer nivel se encuentran fabricante de
produccion y acondicionamiento, calidad y Auxiliar Administrativo, Auxiliar Logistico
y por ultimo, el operario de acondicionamiento y envasado, quienes son los encargados
de ejecutar las tareas del dia a dia en cada una de las areas recibiran indicaciones
directas del Gerente. Estos deberan reportar no conformidades sobre la ejecucion de

los procesos diarios como oportunidades de mejora.

6.2.Funciones, deberes y obligaciones:

6.2.1.

Gerente General:

Definir la politica y objetivos de calidad de la empresa.

Designar un representante del sistema de calidad.

Establecer y hacer seguimiento a las metas de la organizacion.

Revisar el estado del sistema de calidad a intervalos periédicos definidos.
Proporcionar los recursos necesarios para la implementacion, sostenimiento y
mejora del sistema de calidad.

Revisar el informe final de auditorias internas.

Evaluar el desempefio del personal.

Revisar las actividades de retroalimentacion del cliente en la encuesta de
satisfaccion.

Revision de estados contables.

Aprobacion de pagos.

Realizar el andlisis de las necesidades de compras.

Programar y ejecutar reunion de junta directiva.

Coordinar y Controlar las areas a su cargo para el correcto desempefio de las
funciones.

Procurar en todo momento el mayor rendimiento de los recursos econdomicos,
humanos, fisicos y financieros para el beneficio de la compaiiia

Visitar algunos clientes.

Definir las politicas comerciales y el portafolio de productos.
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Realizar las gestiones comerciales de maquilas.

Realizar anualmente las evaluaciones de desempefio del personal a su cargo, con el
proposito de identificar la deteccion temprana de posibles areas de oportunidad.
Coordinar el disefio y presentacion de nuevos desarrollos o extensiones de linea de
productos a los clientes.

Recepcionar las solicitudes de desarrollo por parte del cliente y solicitar al area de
Innovacion y Desarrollo la elaboracion del producto.

Establecer con el cliente las caracteristicas de empaque de productos y granel.
Solicitar la creacion de imagen para nuevos productos.

Responder por el seguimiento, desarrollo y lanzamiento de nuevos productos al
mercado.

Definir el disefio y la asignacion del material publicitario, para los diferentes
canales y clientes de la compaiiia.

Realizar seguimiento y analisis del desempefio de las ventas y rentabilidad de los
productos.

Definir las estrategias de producto, precio y promocién para cada uno de los
productos y canales.

Orientar las estrategias de crecimiento y negociaciéon para el mercado de
exportacion.

Presupuestar y controlar los gastos del area.

Visitar las ferias a nivel nacional e internacional con el fin de identificar nuevas
oportunidades de mercado.

Definir y ejecutar estrategias para el crecimiento de las ventas, posicionamiento de
las lineas de producto y satisfaccion al cliente.

Hacer seguimiento a las atenciones de quejas y reclamos de los clientes.

Establecer mecanismos de analisis de competencia.

Realizar estudios de mercado.

Realizar anualmente las evaluaciones de desempefio del personal a su cargo , con el

proposito de identificar la deteccion temprana de posibles areas de oportunidad
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6.2.2.

Auxiliar Logistico

Recibir materias primas y materiales de empaque a los proveedores verificando las
condiciones en las que son entregados y recibir solo aquellas que presenten buena
apariencia.

Verificar que las materias primas y materiales de empaque correspondan a las
solicitadas en la orden de compra y que los documentos se encuentren en regla.
Realizar los muestreos siguiendo estrictamente los procedimientos establecidos y
llevar las muestras al laboratorio de control calidad perfectamente identificadas
para su posterior analisis.

Manejar muy bien los conceptos de aceptacion, rechazo y cuarentena, asi como las
zonas definidas para estos estados.

Almacenar las materias primas y materiales de empaque aprobadas por control
calidad en las respectivas naves, segin corresponda y esté definido en los
procedimientos.

Despachar las materias primas y materiales de empaque que se requieren para la
elaboracion  de los graneles al area de fabricacion y a Envasado y
Acondicionamiento siguiendo el orden FIFO.

Planificar los despachos de producto terminado, garantizando el cumplimiento al
cliente.

Mantener actualizado las tarjetas de almacenamiento de las materias primas y
materiales de empaque registrando todos los movimientos de entrada y salida para
facilitar los inventarios.

Realizar las reconciliaciones de las materias primas y materiales de empaque
devueltas de fabricacion y envasado y acondicionamiento e ingresar estas
devoluciones nuevamente a las tarjetas de almacenamiento.

Inspeccionar la conformidad del producto en la entrega al cliente.

Velar por que se actualice las “Ficha de Control de Materia Prima, Material de
Empaque, Gréaneles y producto terminado (F-BMPE-003)”.

Mantener en perfecto estado de orden, aseo y limpieza el puesto de trabajo y las

naves de almacenamiento.
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6.2.3.

Acatar las normas de comportamiento y los reglamentos que la empresa tiene
definidos para todo el personal.

Cumplir con todas las normas y procedimientos que las B.P.M.C., establecen y
proponer mejoras si Son necesarias.

Mostrar siempre buena disposicion para el trabajo en horarios fuera de la jornada
laboral cuando sea solicitado por la empresa.

Atender en forma 4gil y oportuna los requerimientos de las areas de fabricacion y
acondicionamiento cada vez que sean solicitados.

Tener disposicion para colaborar en otras 4reas cuando asi sea necesario, sin
descuidar otras responsabilidades.

Llevar los registros y documentos que sean solicitados en la ejecucion de las tareas
diarias y archivarlos en forma ordenada.

Como ayudante del salon de produccion debe apoyar en forma permanente todas
las actividades que alli se realizan, surtiendo los materiales de empaque que son
requeridos en las diferentes bandas.

Realizar los movimientos de productos pesados, asi como el estibado y despacho a
la bodega del Producto Terminado.

Colaborar con todas las operaciones y actividades que desarrolle el personal
operativo de la planta como (Envasado y Acondicionamiento de graneles, Despejes
de Linea, Soplado de Envases, Operaciones de Limpieza, Llenado de Registros y
otros).

Llevar el Producto Terminado sobre estibas a la bodega una vez haya finalizado el
proceso de Envasado y Acondicionamiento.

Alistar los pedidos solicitados por las aéreas correspondientes para que sean
despachados a los diferentes clientes segun se requiera.

Este cargo afecta directamente la Calidad del Producto

Calidad y auxiliar Administrativa:

Administrar el Sistema de Gestion de Calidad de la compaiia.
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Coordinar y participar en las auditorias internas de calidad.

Coordinar la elaboracion, revision y aprobacion de documentos.

Programar y dirigir la ejecucion de las reuniones del Comité de Gestion.

Apoyar en la verificacion del cumplimiento del cronograma de actividades del
sistema de gestion, segln los requerimientos internos.

Ingresar los documentos internos, externos y registros en los Listados Maestros.
Verificar que los procedimientos se ejecuten fielmente y se documenten las
operaciones realizadas.

Verificar porque cada éarea posea todos sus documentos y procedimientos
debidamente archivados y actualizados.

Verificar que se manejen adecuadamente los registros del Sistema de Gestion de
Calidad.

Velar por el buen manejo de los productos no conformes y por la ejecucion de las
acciones correctivas definidas en cada caso.

Preparar el material de entrenamiento de los diferentes programas y procedimientos
ayudando con su ejecucion.

Capacitar a todo el personal para garantizar la competencia necesaria para el
personal que efectta actividades que afecten la calidad del producto.

Prestar asesoria a los diferentes procesos de la empresa en la implementacion de las
B.P.M.C. y el SGC.

Conformar grupos de trabajo por areas que faciliten el proceso de Formulacion e
implementacion de las normas y su sostenimiento y mejoramiento continuo.
Apoyar todo lo relacionado con el Programa de Salud Ocupacional y Seguridad
Industrial.

Apoyar todo lo relacionado con el Plan de Manejo Integral de Residuos Solidos.
Manejar y controlar del proceso de abastecimiento de la empresa, garantizando el
suministro oportuno en cantidad y calidad de insumos.

Monitorear el control de inventarios que aseguren el mejoramiento continuo de la
calidad y el cumplimiento de los objetivos del 4rea de compras dentro de la cadena

de abastecimiento.
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6.2.4.

e Presentar informes de bases de datos que permitan estructurar las compras de
insumos basados en una necesidad real.

e Desarrollar propuestas diferenciadoras en envases y empaques en comin acuerdo
con area comercial.

e Velar por el mejoramiento en el cumplimiento de entregas de insumos a planta de
produccion, en cuanto a calidad, tiempo de respuesta y cantidad solicitada.

e Realizar negociaciones con proveedores, definiendo condiciones de precio, plazo
de entrega, plazo de pago, especificaciones de producto y todo lo que involucre una
transaccion clara, benéfica y segura para la empresa.

e Realizar la seleccion, evaluacion y revaluacion de proveedores.

e Manejar las compras de suministros de papeleria y utiles de la empresa.

e Diligenciar y tramitar solicitudes de crédito a proveedores.

e Trabajar conjuntamente con el area de investigacion y desarrollo de la empresa,
involucrando todo lo concerniente a la participacion activa en el desarrollo de
propuestas innovadoras en las mismas, asi como el acompanamiento en todas las
actividades que conforman las etapas de disefio y elaboracion de las diferentes

propuestas iniciales y del producto definitivo.

Fabricante de produccion y Acondicionamiento:

e Fabricar los graneles siguiendo estrictamente las instrucciones dadas en la féormula
y las indicaciones impartidas por el laboratorio de control calidad.

e Reportar las anomalias que se presenten en la elaboracion del granel, en el estado
de las materias primas o en los equipos que puedan afectar la calidad del granel.

e Verificar las operaciones de pesaje de las materias primas antes de proceder con la

elaboracion del granel y evitar asi posibles errores.
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Realizar las tareas de sanitizacion y limpieza de los equipos, implementos de
trabajo, canecas, recipientes y el mismo salon antes de iniciar el trabajo de
fabricacion de graneles.

Tener un conocimiento amplio y detallado del manejo de los equipos y sistemas de
apoyo, como condicidn necesaria para poder trabajar en el area de fabricacion.
Realizar los muestreos de los graneles fabricados siguiendo detalladamente las
instrucciones dadas en el procedimiento.

Identificar los graneles fabricados con las etiquetas establecidas y almacenarlos en
el area destinada para ellos.

Devolver a la bodega de materias primas en buenas condiciones de aseo y limpieza
los sobrantes de la fabricacion para facilitar la reconciliacion de las materias
primas.

Dejar los salones de fabricacion en perfectas condiciones de orden, aseo y limpieza
al final de la jornada laboral.

Realizar cuando sea requerido el proceso de lavado de todo el sistema de
Tratamiento de Agua (Desionizador) con el fin de asegurar siempre la buena
calidad del agua utilizada en los procesos de fabricacion de graneles

Colaborar en forma activa y permanente con el personal operativo de la planta
sobre la forma de envasar los graneles y las precauciones que deben ser tenidas en
cuenta.

Trabajar en coordinacion con el laboratorio de control calidad, consultando las
inquietudes del proceso y solicitando asesoria en la matizacion de colores de los
graneles.

Llenar todos los registros exigidos antes, durante y después de la fabricacion de un
granel y mantenerlos adecuadamente archivados.

Lavar muy bien los equipos e implementos utilizados durante la fabricacion de un
granel y realizar el despeje de linea del salon antes de proceder con otra
fabricacion.

Cumplir con las normas de comportamiento y las reglamentaciones exigidas por la

empresa para todos los empleados.
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6.2.5.

e Apoyarse en los compafieros de trabajo en las operaciones que demanden grandes
esfuerzos y fomentar el trabajo en equipo.

e Velar por el cumplimiento de las normas establecidas en las Buenas Practicas de
Manufactura Cosmética.

e Tener disposicion para realizar trabajos en horarios por fuera de la jornada laboral
cuando asi sea requerido por la empresa.

e Colaborar con el trabajo de otras areas diferentes cuando asi sea requerido por la
empresa.

e Este cargo afecta directamente la Calidad del Producto.

Operario de Acondicionamiento y Envasado:

e Realizar las actividades de envasado, acondicionamiento y empaque de productos
cosméticos conforme se indica en la muestra estandar.

e Mantener en perfectas condiciones de aseo, orden y limpieza el puesto de trabajo y
el entorno inmediato.

e Dar un uso adecuado y cuidadoso de los materiales de empaque y equipos
utilizados durante un proceso.

e Participar en forma activa en la limpieza y el aseo del salon de produccion.

e Mostrar siempre una disposicion abierta al mejoramiento diario de los procesos
asumiendo una actitud critica y constructiva hacia los procesos de produccion.

e Acatar las normas de comportamiento y los reglamentos de la empresa para crear
un ambiente laboral sano.

e Tener amplia disposicion para el trabajo en equipo como requisito fundamental
para alcanzar el éxito.

e Fortalecer dia a dia las relaciones con los compafieros de trabajo, como Unica
forma de alcanzar la excelencia y permanencia en la empresa.

e Dar cumplimiento a todas las disposiciones sobre la Implementacion de la Buenas

Practicas de Manufactura Cosmética.
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e Realizar las operaciones de empaque de los productos terminados seglin se
especifica en las instrucciones.

e Llenar los registros de los graneles envasados y las cuentas de unidades producidas
diariamente.

e Participar en forma activa en los procesos de despeje de linea y reconciliacion de
materiales de empaque y graneles.

e Tener disposicion permanente para el trabajo en horarios por fuera de la jornada
laboral (horas extras) y en otras areas y actividades donde sea requerido por la
empresa.

e Este cargo afecta directamente la calidad del producto.

7. Estudio legal

Laboratorio Lincoln, se constituirdA como una sociedad “Limited Liability Company”
equivalente en Colombia a una Sociedad Limitada. Para este punto se tom6 la informacion

suministrada en la pagina /www.paraisos-fiscales.info

7.1. Beneficios fiscales

Desde el punto de vista fiscal, los miembros pueden solicitar que la Limited Liability
Company sea tratada como una entidad fiscalmente transparente. Esto quiere decir que la
sociedad es ignorada como sujeto imponible, y por tanto no pagard sus propios impuestos.
Esto puede resultar ventajoso en los casos en que el propietario se encuentre en un tramo
impositivo bajo, es decir, que el porcentaje de impuestos que le corresponde pagar por su nivel

de ingresos no sea muy alto.
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7.2. Pasos para constituir un LLC

La formacion de la nueva Limited Liability Company comienza con el envio del certificate of
formation (certificado de constitucion) a la secretary of state o secretaria del estado en el que

se quiere constituir la LLC.

El documento contendra el nombre elegido para la LLC, el domicilio de su registered office
(oficina registrada), su direccion de correspondencia y el propdsito para el que se constituye la

compafiia. No es necesario que se defina una actividad concreta.

A la recepcion del certificate of formation la secretaria del Estado emitird un justificante que,
ademas del propio documento enviado, contendra la hora y fecha de recepcion y el numero de
expediente, el cual es asignado de forma automatica. Este nimero llamado business entity file

number (Equivalente al Nit)

Posteriormente se celebrard el first meeting of the members (primera junta de miembros)
donde se designan los cargos mas importantes que gobernaran la Limited Liability Company:

managing, (para el caso de Laboratorio Lincoln sera Gerente Administrativo y Comercial)

Durante esta primera junta también se aprueba el formato de los membership certificates
(certificados de membresia), que son el equivalente a las acciones de las corporaciones y que

certificardn el porcentaje de participacion en el capital de la LLC de cada miembro.

Un tramite que frecuentemente se requiere para las LLC es la solicitud de un Employer
Identification Number o EIN (niimero de identificacion del empleador). Es el equivalente
corporativo del nimero de identificacion fiscal de los particulares. Es conveniente disponer de
un EIN, incluso si la compatfiia no tiene previsto realizar actividades en Estados Unidos, ya

que se requiere para diferentes tramites deferentes a los fiscales.

7.3. Marca

LABORATORIOS LINCOLN LLC, debe a su vez también registrar la marca de Piel de
Armifio dentro del territorio estadounidense para que quede patentado, y asi no suftrir luego

con los problemas que se presentan por no registrar la marca
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7.4. Contratos:

Se debe firmar un contrato con una empresa transportadora que asegure que la mercancia va a

llegar y los precios que se van a manejar, segun el volumen que se tenga con el transcurrir del

tiempo.
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7.5.Ambiental

Por ser Laboratorios Lincoln, una empresa que se dedicara a la produccion y comercializacion
de los productos Piel de Armifio en los Estados Unidos, su impacto ambiental sera mitigado de
una manera practica y sencilla, ya que no estd comprometiendo recursos geologicos, suelos u

otros recursos que afecten la fragilidad ambiental.

En consecuencia, la accion estara enfocada a la reduccion de residuos en la oficina con

acciones como:

e Reduccion del uso del papel, usando papeles ecoldgicos e imprimiendo por ambas caras
del papel, emitiendo documentos y soportes a través de medios magnéticos. Ubicar una
cartelera en un sitio central para las comunicaciones internas, evitando la impresion para
cada empleado

e Crear cultura de reciclaje y reutilizacion, Se establecerd un sistema de reciclado dentro
de las oficinas para el papel, el plastico, el aluminio y el vidrio, y asi mismo, un puesto para
residuos organicos, que faciliten la disposicion final

e Iluminacion inteligente, La iluminacion de las instalaciones sera inteligente con sensores
de ocupacion, que proporcionen ahorro de energia

e Uso eficiente del agua, Se buscaran instalaciones que posean bafios con sistemas con baja
presion, o si es el caso, se haran remodelaciones que permitan el minimo consumo de agua.
Asi mismo se buscara tener depositos de agua lluvia que estén conectados directamente con

los servicios sanitarios

7.6. FDA

La U.S. Food and Drug Administration, FDA, es la area encargada en los Estados Unidos de
proteger los consumidores y regular a las empresas que venden y fabrican cosméticos. Para
salir no es necesario tener un pre-aprobado, lo que se debe de garantizar es que los productos
estén bien etiquetados y que los ingredientes que el producto contenga si se encuentren en las

listas de ingredientes que tiene la FDA aprobados. En la pagina WEB www.fda.gov puede
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encontrar informacion tanto en espafiol como en inglés, lo que se requiere para salir al

mercado.
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8. Estudio econémico

El estudio econdémico esta proyectado a cinco anos, tiempo que se destind laboratorios Lincoln

para ver si el proyecto seria factible o no de realizarse. La rentabilidad que desea obtener la

empresa tiene un minimo de 10%.

8.1. Inversiones Fijas:

Las inversiones fijas se han organizado en tres grupos segun su disposicion y su manejo

contable, es decir, si son de produccion, administracion o si son intangibles.

En la primera tabla se ven los equipos que son necesarios para el proceso de fabricacion,
envasado y acondicionamiento de los productos. Estos son los elementos bésicos necesarios

para poder obtener la crema blanqueadora piel de armifio, cumpliendo con las normas basicas

de higiene y limpieza.

Tabla 9. Inversiones fijas

EQUIPOS CANTIDAD COSTO (USD)
Marmita encamisada 1 $1.400
Homogenizador 1 $400
Mezclador 1 $350
Desionizador 1 $500
Quemadores de Gas 1 $50

Bombas neumaticas 2 $800

Ollas en Acero inox. 1 $130

Canecas plasticas para | 2 $200

almacenamiento
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Envasadora 1 $1,041

Horno (parrillas | 2 $40
eléctricas)
TOTAL 13 equipos $4.911

Fuente: Disefio propio.

Los trece equipos productivos tiene un valor de $4.911 en donde lo mayor valor es la marmita
encamisada ($1.400) y la envasadora ($1.041). La marmita sera de unas especificaciones que

en futuro cuando las ventas auméntense tendrad que cambiar.

Tabla 10. Inversiones muebles y enseres

MUEBLES Y ENSERES
ITEM CANTIDAD | COSTO COSTO

UNITARIO | TOTAL
Escritorios 6 $ $

300 1.800
Sillas de escritorio 6 $ $

125 750
Papeleras 6 $ $

10 60
Sillas 20 $ $

100 2.000
Mesa de Junta 1 $ $

210 210
SUBTOTAL MUEBLES Y ENSERES $

4.820
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EQUIPOS DE COMPUTO Y COMUNICACION

ITEM CANTIDAD | COSTO COSTO

UNITARIO | TOTAL
Portétil marca Toshiba 4 $ $

1.200 4.800
Impresora LexMark x544D N 1 $ $

693 693
SUBTOTAL EQUIPOS Y COMUNICACION $

5.493

INTANGIBLES Y SOFTWARE

ITEM CANTIDAD | COSTO COSTO
UNITARIO | TOTAL

Cémara de Seguridad Foscam | 1 $ $
F18910W 94 94
SUBTOTAL EQUIPOS Y COMUNICACION $

94

Fuente: Disefio propio. 1

8.2. Ingresos

Los ingresos estan dados por las ventas de las cremas blanqueadoras de 30g y 60g, cuyos
precios de venta son $6,3 y $8,8 respectivamente. En la siguiente tabla se puede ver la

proyeccion de las ventas para los proximos cinco afios.

Tabla 11. Ingresos
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Ingresos 2014 2015 2016 2017 2018
Venta USD

Crema blanqueadora | $ $ $ $ S S

30g 6,30 103.830 128.753 160.940 193.127 227.890

Crema blanqueadora | $ S S S S S

60g 8,80 145.033 179.846 224.805 269.764 318.322

s s s s s

TOTAL 248.863 308.599 385.745 462.891 546.212

Fuente: Disefio propio.

8.3. Costo de la mercancia vendida (CMV):

El costo de la mercancia vendida esta representado por los costos de materia prima, mano de

obras y costos generales. Para las cremas blanqueadoras de 30g se tiene que la materia prima

representa un 81%, la mano de obra 14% y los costos generales 5% del CMV. Al contrario,

para la crema de 60g la relacion esta dada 86%, 10% y 4%, respectivamente.

Tabla 12. CMV
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FASE Operacional

Ao 1 2 3 4 5
Unidades

Vendidas 16.481 20.437 25.546 30.655 36.173
Costo  Unitario $ $ $ $ $
30g 2,500 2,500 2,500 2,500 2,500
Costo Crema de $ $ $ $ $
30g 41.203 51.092 63.865 76.637 90.432
Unidades




Vendidas 16.481 20.437 25.546 30.655 36.173
Costo  Unitario

$ 3,500 $ 3,500 $ 3,500 $ 3,500 $ 3,500
60g

$ $ $ $ $
Costo Crema 60g

57.684 71.528 89.410 107.292 126.605
TOTAL CMV $ 98.887 $ 122.620 $ 153.275 $ 183.930 $217.037

Fuente: Disefio propio.

8.4. Costos de operacion

Los costos de operacion y financiacidon como todas las proyecciones que se han realizado estan
a cinco afios, como se aprecia en la tabla que estd a continuacién, donde se demuestra los

costos de ventas, son en cada uno de los periodos menores a los gastos operativos.

Tabla 13. Costos de operacion y financiacion

COSTOS DE OPERACION Y FINANCIACION

FASE Operacional

Aio 1 2 3 4 5
Materiales e Insumos $ 83.230 $103.205 | $129.006 | $ 154.808 $ 182.673
Mano obra directa $4.285 $5.314 $6.642 $7.970 $9.405
Gastos  generales de | $ 11.372 $14.101 $17.627 $21.152 $ 24.959
fabricacion

Depreciacion $ 2.554 $ 2.554 $ 2.554 $ 2.554 $ 2.554

1. COSTOS DE VENTAS $101.441 $125.174 $ 155.829 $ 186.483 $ 219.591
Gastos  generales de | $149.700 | $84.159 $102.848 | $121.522 $ 141.687
administracion
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(Operativos)

Gastos por Salarios $ 81.946 $83.912 $ 86.094 $ 88.160 $ 90.364
Gastos  generales de | $18.222 $ 18.659 $19.144 $ 19.604 $ 20.094
distribucién

Amortizacion de diferidos $ 638 $ 638 $ 638 $0 $0

2. GASTOS OPERATIVOS | $ 250.505 $ 187.368 $ 208.724 $ 229.286 $ 252.145
COSTOS DE | $351.946 | $ 312.541 $ 364.552 | $415.770 $471.736
OPERACION (1+2)

TOTAL COSTOS DE | $351.946 | $312.541 $ 364.552 | $415.770 $471.736
OPERACION Y

FINANCIACION

Fuente: Disefio propio.

8.5. PyG, Flujo de Caja:

“Por flujo de caja se entiende valor neto (ingresos — egresos) resultante de cada periodo y es

con base en el flujo neto de caja que se evaliian los proyectos” (Baca, 2004)

En los primeros afios como es normal las utilidades y el flujo de caja da negativo debido a los
altos gastos operativos que no logran equiparar los ingresos por ventas que en un principio son
bajos debido a que la marca apenas se estd dando a conocer. El proyecto empezaria a ver

utilidades en el periodo tres pero hasta el cinco no lograria igualar las perdidas de los primeros

anos.

Tabla 14. Estado de resultados proyectado

ESTADO DE PERDIDAS Y GANACIAS O ESTADO DE RESULTADOS

FASE

Inversion

Operacional

Aiio

0

1
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Nivel de produccion 60% 80% 100% 100% 100%
Ingresos por concepto de $ $ $ $
$ 248.866
ventas 308.593 | 385.742 | 462.890 | 546.210
$ $ $ $
Menos costos de Ventas $101.441
125.174 | 155.829 | 186.483 | 219.591
$ $ $ $
Utilidad bruta en ventas $ 147.425
183.420 | 229.913 | 276.406 | 326.619
_ $ $ $ $
Menos gastos operativos $250.505
187.368 | 208.724  229.286 | 252.145
Utilidad operativa -$103.080 | -$3.948 | $21.189 | $47.120 | $ 74.474
Mas otros ingresos 18.000
Menos otros egresos
Menos costos de
Financiacion (Intereses)
Utilidad antes de
-$ 85.080 -$3.948 | $21.189 | $47.120 | $ 74.474
impuestos
Menos impuestos 0% USA
Utilidad Neta -$ 85.080 -$3.948 | $21.189 | $47.120 | $ 74.474
Menos dividendos
Utilidades no repartidas -$ 85.080 -$3.948 $21.189 $47.120 $74.474
Mas Depreciaciones $2.554 $2.554 $2554 $2554 $2.554
Mas Amortizaciones 637,667 637,667 637,667 0,000 0,000
FLUJO DE CAJA -$ 81.889 -$ 757 $24.381 $49.674 $77.028

Fuente: Disefio propio.

8.6. VPN, Variando la tasa de oportunidad

78




La VPN o Valor presente Neto es el método mas utilizado para la evaluacion de proyectos,
puesto que mide la rentabilidad deseada después de recuperar toda la inversion. Como se

puede ver en el siguiente cuadro a medida que la tio o tasa de descuento aumenta, el Valor

Presente Neto disminuye.

Tabla 15. VPN variando la tasa de oportunidad

TIO VPE VPI VPN

0% $ 82.646 $ 151.082 $ 68.437
3% $80.217 $ 132.891 $ 52.674
6% $77.927 $ 117.377 $ 39.449
9% $ 75.764 $ 104.079 $28.315
12% $73.718 $92.630 $ 18.912
15% $71.780 $82.728 $10.948
18% $ 69.941 $74.130 $4.189
20% $68.685 $ 68.680 $ (6)

24% $ 66.532 $60.073 $ (6.459)
27% $ 64.949 $54.312 $ (10.637)
30% $ 63.439 $ 49.235 $ (14.204)
33% $61.998 $ 44.748 $ (17.251)
36% $ 60.622 $40.768 $ (19.853)
39% $ 59.304 $ 37.230 $ (22.075)
42% $ 58.043 $34.074 $ (23.970)
45% $56.835 $ 31.252 $ (25.583)

Fuente: Disefio propio.

Con los datos de la tabla anterior, se elabor6 un grafico con el que se puede identificar la Tasa
Interna de Retorno (TIR), la cual esta en aproximadamente un 20%. Esto indica que si al
mejorar la tasa minima aceptable del inversionista (10%), el proyecto se podria sugerir la

aceptacion del mismo.

Ilustracion 23. Variacion de TIO vs VPN

79



$80,000.00
0oo3000300030301g83

$60,000.00

$40,000.00
$20,000.00
0.00
0% 50%

-$20,000.00

-$40,000.00

Fuente: Disefio propio.

8.7. Relacion Costo Beneficio (B/C) y CAUE

Cuando la relacion beneficio costo es superior o igual a 1 indica que la rentabilidad del

proyecto ha alcanzado el minimo, y puede resultar atractivo para el inversionista.

La forma que propone el Costo Anual Uniforme Equivalente para la toma de desiciones
convierte los ingresos y los egresos en una serie de pagos uniformes con los cual se da el visto
bueno al proyecto si el resultado es positivo, indicando que los ingresos son mayores a los

egresos. En caso contrario se debe de rechazar el proyecto.
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Tabla 16. Relacion costo-beneficio y CAUE

TIO

0%

3%

6%

9%

12%

15%

18%

20%

24%

27%

30%

33%

B/C

$1,83
$1,66
$1,51
$1,37
$1,26
$1,15
$1,06
$1,00
$0,90
$0,84
$0,78

$0,72

EL PROYECTO
RESULTA
ATRACTIVO
PARA EL
INVERSIONISTA

NO ES
ATRACTIVO

CAUE o BAUE

$11.406,13
$9.723,53
$8.022,54
$6.311,99
$4.599,81
$2.892,99
$1.197,64
-$1,75
-$2.138,29
-$3.770,57
-$5.374,66

-$6.948,02

Cuando es POSITIVO,
recibe el nombre de
BAUE (beneficio Anual
Uniforme Equivalente)
EL PROYECTO
PUEDE REALIZARSE

EL PROYECTO DEBE
SER RECHAZADO

Fuente: Disefio propio.

9. Conclusiones

Construir el presente estudio de factibilidad o herramienta guia para la toma de decisiones en

la constitucion de una empresa en Estados Unidos dentro de la estrategia de fortalecimiento

de la empresa Laboratorios Lincoln S.A., le permite a la gerencia obtener una vision real de

lo puede representar la iniciativa, aprovechando la recordacion de la marca de cosméticos

“Piel de Armifio ®”, en la poblacion femenina latina.

En este sentido, se realizO una investigaciéon, en la cual se lograron identificar las

oportunidades que tiene Laboratorios Lincoln SA para ingresar al mercado norteamericano a

través de la constitucion de una empresa que pueda fabricar sus productos y con la

subutilizacion de la planta de produccion que ofrece servicios de maquila.

81




De esta manera se estudiaron en los requerimientos para la creacion de empresa en Estados
Unidos, que sirva como guia en el plan de fortalecimiento de Laboratorios Lincoln S.A.
pudiendo tener segun el estudio de factibilidad el proceso de produccion o tomando el
estudio de mercado pensar en abrir nuevos mercados. Esto con el fin de participar en el
mercado consumista por naturaleza y el mayor consumidor de cosméticos actualmente en el

mundo.

La migracion en gran escala del colombiano a Estados Unidos desde los afios noventa,
derivado en gran parte por el problema de orden publico y la busqueda del “suefio americano”,
ha segmentado nichos de mercado de los consumidores de la marca “Piel de Armino ®” en
las principales ciudades de este pais, ademas, de la preferencia por productos producidos en el

pais de origen.

Queda en manos de Laboratorios Lincoln SA un estudio con el que puede reflexionar en torno
a tomar decisiones para abrir fronteras y entrar en un mercado como el estadounidense que,

como siempre, se perfila muy interesante.
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Anexo 1

EMPRESA DE COSMETICOS
COLOMBIANA

Cordial saludo, estamos realizando una encuesta de tipo académico, para evaluar el lanzamiento de una
nueva marca de cosméticos colombiana, Agradecemos su colaboracion brindandonos un minuto de su
tiempo para responder las siguientes preguntas:

*Obligatorio

1. Sexo *
e Femenino

e

Masculino

2.Rango de edad *
E Menor de 20 afios

£ 20-24 anos

e 25-29 afnos
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. C 30-34 afios

° e 35-39 afios

° e 40-44 anos

° £ 45-49 anos

° £ 50-54 afios

° e 55-59 afios

o Mayor de 60 afios

3. (Usa usted productos cosméticos de cuidado facial? *
° » Si

SN

(o)

4. {Qué marcas de productos cosméticos usa o prefiere? *

. L Pond’s

. C Revlon
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Neutrogena
Loreal

E Olay

Otras

No tengo marca preferida

5. (Al momento de comprar un cosmético, qué es lo primero que toma en cuenta? *
e La marca

e La calidad

Los resultados ofrecidos

El empaque

El precio

Referencias

E Otros
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6. (A cual de estos lugares suele acudir para comprar sus cosméticos? *
E Centros comerciales

» Tiendas por departamento
Bazares o galerias
Supermercados

Catalogos

Farmacias

e Otros

7. (Con qué frecuencia compra usted cosméticos? *
» Semanal
Quincenal
Mensual

Cada 3 meses

Cada 6 meses
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o e Mayor a un afio

° £ Otros

8. (Cuanto suele gastar en promedio al comprar un cosmético? *
e & Menos de USS10
e E EBnreussioy uss3o
o e Entre US$30 y US$40
e B EBntre Uss40y USSS0
o e Entre US$50 y US$60

o B Mas de US$60

9. (Estaria dispuesta a probar una nueva marca de cosméticos? *

ESi

° ENO

o » No sabe / no opina

&9



10. Reconoce usted la marca colombiana de cosméticos Piel de Armifio? * Si su respuesta es negativa, la
encuesta ha terminado. Agradecemos su apoyo a nuestro proyecto académico

ESi

SN

(o)

11. Por que medio conoci6 usted la marca colombiana de cosméticos Piel de Armifio?
» Referido

» Medios Publicitarios

E

La us6 en el pasado

£ Otros

12. Usa actualmente algiin producto de la marca piel de armifio?
C St

SN

)

13. Compraria los productos Piel de Armifio si los encontrara en su ciudad?
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o » No sabe / no opina
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