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INTRODUCCION

Esta investigacion se basa en el analisis y seguimiento al proceso comercial que
actualmente implementa LABORATORIOS ISABELLE SAS.

El concepto de Estrategia de mercadeo es utilizado en las companias con el fin de
incrementar las ventas para mantener unos ingresos que le permita a la compafnia
sobrevivir en el mercado.

Las organizaciones asimilan que implementar una promocion de ventas es
sinbnimo de estrategia de mercadeo exitosa, pero para ser exitosos la estrategia
debe ser resultado de un plan de mercadeo y esto se logra con plena disposicidén
de cada individuo integrante de la compania y que conformen un conjunto de
personas con atributos humanos y contribucion los cuales se dirijan hacia un
mismo foco, debe ser una visién compartida.

La comercializaciéon ha estado siempre presente en los procesos productivos de
las empresas jugando un papel importante, pero el desarrollo de nuevas
estrategias ha facilitado la distribucion y comercializacion de un bien o servicio,
permitiendo asi que el area comercial y de mercadeo en una compafia hoy por
hoy obtenga mayor relevancia.

Con esta nueva corriente, entendemos que el mejor recurso de una compania es
el conocimiento organizacional (creacion de valor y competitividad sostenible),
elementos fundamentales en el entorno mundial actual el cual se caracteriza por
cambios continuos.

Dicha diferenciacion debe ser reflejada en las evoluciones generales de la
empresa, con el objetivo de llenar las expectativas de los clientes, el alcance de la
competencia y los nuevos desarrollos tecnoldgicos. Este debe ser un proceso de
mejora continua.

La estrategia de mercadeo es el enfoque de una empresa, para gestionar el
capital de inversion, de modo que facilite el crecimiento, las sostenibilidad en el
tiempo y por supuesto obtener una rentabilidad.

Las empresas actualmente tienen a su disposicidbn herramientas de diferentes
caracteristicas como: tecnolégicas, capital de trabajo, capital humano etc.; aunque
en estos Ultimos tiempos, la tecnologia ha sido uno de los elementos
diferenciadores, existe un factor diferenciador clave para las compafias y es el
tema de las competencias; potencializarlas dentro de la empresa es hoy por hoy
una tarea obligatoria e innovadora para el cumplimiento de objetivos.



TITULO

Disefo de la estrategia de mercadeo para Laboratorios Isabelle S.A.S.
a partir de los resultados de la investigacion de mercados

FORMULACION DEL PROBLEMA

Laboratorios Isabelle S.A.S., es una empresa pequefa del sector cosméticos y
aseo que disefia y maquila productos cosméticos de semisoélidos y liquidos.

Desde su fundacion hace 4 anos, la compania, ha establecido una estrategia de
ventas de sus servicios de desarrollo y maquila de cosméticos apoyada en el voz
a voz, en donde su cartera de clientes se limita a clientes referidos por otros
clientes lo que ha generado una marcada estacionalidad llevando la compafia a
periodos de tiempo de actividad productiva minima.

Sin embargo, diversos estudios muestran que el sector cosmético en Colombia ha
tenido un crecimiento positivo que promete una gran proyeccién a nivel mundial.

Es por esto que se decidid investigar, analizar y ejecutar un plan que permita a
LABORATORIOS ISABELLE S.A.S., mejorar sus actuales indices de produccion
en los periodos de tiempo de baja productividad para el aprovechamiento de la
infraestructura ya establecida.

¢ Es posible mantener constante las ventas mensuales de Laboratorios
Isabelle S.A.S., implementando una nueva estrategia de mercadeo?



JUSTIFICACION

Aplicar una estrategia de mercadeo basada en una Investigacién y Plan de
Mercadeo, el cual constituye la integracion de varias herramientas, las cuales son
de facil ejecucion si se cuenta con la motivacién de cada uno de los integrantes de
la compania.

Con la creaciéon de una Estrategia de mercadeo se puede cubrir las necesidades
y falencias que pueda tener la empresa en su gestidbn comercial; desarrollando
estrategias basadas en una investigacion descriptiva, con el fin de llegar al
maximo de clientes actuales y potenciales, creando relaciones comerciales que
perduren en el tiempo.

Se ha decidido realizar esta investigacion con el fin de sobrepasar los efectos que
genera la no ejecucion de una Estrategia de mercadeo ajustada a la estrategia y al
modelo de la compania.

Se entiende la importancia de llevar a cabo una estrategia de mercadeo
innovadora y competitiva que sea de gran importancia para Laboratorios Isabelle
S.A.S., que cuente con un esquema que transforme la cultura organizacional de
la compania, de afianzar y alinear a la organizacion alrededor de los objetivos
corporativos.

MARCO TEORICO

Antecedentes del Tema: Durante varias décadas el término de estrategia
ha estado presente en diferentes campos, pero los grandes autores y
maestros clasicos de la administracion han planteado innumerables
conceptos de estrategias.

Diferentes Enfoques y Definiciones

Michael Porter: como padre del término “ventaja competitiva” “definiendo
a éste como aquella actividad que diferencia a una organizacion de sus



competidores y a la estrategia competitiva como algo que tiene que ver con

ser diferente” .

Si bien, actualmente mantenerse en el mercado del consumo y perdurar en
el tiempo no es facil, muchas empresas lo logran, Michael Porter plantea
un modelo para determinar y analizar como las industrias se pueden
defender con herramientas propias y acciones que marquen la diferencia,
creando una posicion adelantada dentro de la industria 0 mercado.

En este momento cuando se inicia lo que Porter denomina la Estrategia
Competitiva con base a las 5 Fuerzas de la competitividad, por medio
del analisis estructural, podemos desarrollar estrategias innovadoras,
generando patrones de comportamiento hipotéticos al interior de las
organizaciones para tratar de resolver el problema, incrementando nuestra
capacidad de operar exitosamente, logrando ser reconocidos en el
mercado.

“Las 5 Fuerzas de la competitividad

Poderde
Megociacion
conlos
proveedores

Amenazade
Productos y
Servicios

Sustitutivos

Fuente htto.://es.wikipedia.orq/wiki/Archivo:Modelo Porter.svg

El pensamiento de Michael Porter permite poner en Perspectiva la forma
como se supone que el liderazgo, la diferenciacién y el enfoque pueden ser

! http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/estrategia.htm
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fijados dentro de un contexto especifico al que se remite nuestra
investigacion.

Crear una Estrategia Comercial adecuada y que permita la sostenibilidad en
el tiempo, basada en las 5 fuerzas de la competitividad para el disefio de la
estrategia orientada al logro.

La estrategia comercial debe ser competitiva, cada empresa busca llegar al
éxito por diferentes medios y la competitividad debe ser percibida al interior
y fuera de la compainia.

“EJ éxito economico debe ser sostenible en el tiempo” ?

El desarrollo y la implementacion de una nueva estrategia comercial genera
diversos escenarios para la compafia, esto hace que los individuos que
interactuan con la estrategia obtengan conocimiento de los productos y de
la forma como se opera con el fin de lograr el éxito y la competitividad

ALCANCE Y LIMITACIONES

v' Para la ejecucion de la investigacion se cuenta con los datos de
cifras histéricas y proyecciones a 5 anos.

v' Anadlisis de las cifras de los ingresos de la compania durante el
periodo, analisis de los ingresos en los periodos de alta y baja
productividad.

v Los resultados de la investigacion seran aplicados en el interior de la
empresa

v Para la investigacion se realizara un estudio de factibilidad sobre la
disminucién de periodos de baja produccion y estabilizar un nivel de
ventas mensual

OBJETIVO

Desarrollar una estrategia que permita a Laboratorios Isabelle S.A.S., desarrollar
nuevos mercados e incrementar la ocupacion que actualmente tiene la planta de
produccién que en algunas épocas del ano se mantiene en bajos niveles por la
estacionalidad de la demanda.

% http://www.gestiopolis.com/recursos/documentos/fulldocs/ger/estrategia.htm
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Objetivos Especificos
v Analizar la situacién actual de la gestibn comercial en la empresa

objeto del estudio.
v Determinar los factores que origina la baja actividad en ventas en

ciertos periodos de tiempo.
v Identificar los aspectos relevantes de la gestiébn comercial que estan

presentes en la empresa estudiada.
v Determinar fortalezas y debilidades de la empresa en términos de

gestion comercial para el logro de los objetivos corporativos.

Entorno
1.1.Macro entorno
1.1.1. Variables Demograficas
Poblacidn: 44.725.543 (Julio 2011)
Distribucién por edad
» 0-14 afos: 26,7% (hombres 6.109.495/mujeres 5.834.273)

» 15-64 anos: 67,2% (hombres 14.826.008/mujeres 15.208.799)
= 65 anos y mas: 6,1% (hombres 1.159.691/mujeres 1.587.277)

(2011)

Tasa de crecimiento

= 1,156% (2011)

Tasa de natalidad

» 17,49 nacimientos/1.000 habitantes (2011)
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Tasa de mortalidad

= 5,26 muertes/1.000 habitantes (Julio 2011)

Tasa de migracion neta

= -0,67 migrante(s)/1.000 habitantes (2011)

Distribucién por sexo

al nacer: 1,06 hombre(s)/mujer

menores de 15 afos: 1,05 hombre(s)/mujer
15-64 anos: 0,97 hombre(s)/mujer

65 anos y mas: 0,74 hombre(s)/mujer
poblacion total: 0,98 hombre(s)/mujer (2011)

Tasa de mortalidad infantil

= total: 16,39 muertes/1.000 nacimientos
=  hombres: 19,92 muertes/1.000 nacimientos
» mujeres: 12,65 muertes/1.000 nacimientos (2011)

Expectativa de vida al nacer

= poblacién total: 74,55 afos

= hombres: 71,27 afos

= mujeres: 78,03 anos (2011)
Tasa de fertilidad

» 2,15 infantes nacidos/mujer (2011)

Tasa de alfabetizacion (mayores de 15 anos que pueden leer y
escribir)

» poblacién total: 90,4%
* hombres: 90,1%
= mujeres: 90,7% (censo de 2005)

Tendencias de consumo

13



Aumenta el deseo de verse y sentirse bien®

El colombiano no solo tomé mayor conciencia de su salud y su
alimentacion durante estos Ultimos arios, sino de su figura. Con ello
se fortalecieron industrias como cosméticos, que en los ultimos cinco
anos ha crecido un promedio anual del 7,2%, de acuerdo con la
Céamara de Cosmeéticos de la Andi, y la de los gimnasios. Prueba de
esto es el desarrollo de Bodytech, que pas6é de tener un punto de
venta en Bogota en 1997 a tener presencia en diez ciudades del
pais, con 35 gimnasios, y a proyectar su expansion en Peru.

De acuerdo con Invamer Gallup, hoy en dia el 68% de las personas
trata de consumir alimentos que le ayuden a tener un buen aspecto
(77% de las mujeres, 59% de los hombres), mientras que el 26% de
los colombianos de las grandes ciudades hace dieta, cifra que
aumenta a 44% en los estratos altos.

Segun Market Team, el 80% de los encuestados hizo algo para
verse bien en los ultimos 15 dias, en temas que van desde hacer
gimnasia en un lugar especializado o fuera de él, hasta ir al médico,
a la peluqueria o hacerse un masaje.

1.2.Micro Entorno (Analisis exploratorio)

Para el afio 2011, las categorias de cosméticos, aseo y absorbentes
participaron en la produccién del sector de la siguiente forma:

® http://igomeze.blogspot.com/2008/09/15-tendencias-de-consumo-colombia.html
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Participacion Porcentual de los Subsectores de Cosméticos,
Aseo y Absorbentes en la Produccion total del Sector

mCosmeticos @ Aseq W Absorbentes de higiene parsonal

Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2

1.2.1. Cifras del sector
Produccién y Ventas Ano 2000 al 2011 Sector Cosméticos

PRODUCCION INDUSTRIA COSMETICAY DE ASEO
(MILES DE PESOS Ex - Factory)

PRODUCCION VALOR TOTAL POR CATEGORIAS MILES DE PESOS

o Ptos
. Perfumes y i Aseo Jabon de |Ptos Aseo del | Absorbentes
ANO . Color y Detergentes L Total
Lociones . Personal Lavar Hogar | de Higuiene
Tratamiento
Personal

2000 213223376 | 40221009 | 621231365 | 3098.116.694 | 383.609.600 | 148.246.760 | T732696.980 | 2.800425.900
2001 284781480 | 432731979 | 722481830 | 202300612 | 320276701 | 145711318 | T758.004.433 | 2.965.285.471
2002 214206232 | 520618606 | B10.063535 | 336.070.967 | 330.907.502 | 136438525 | 806.963.704 | 3173454161
2003 120172 | 532670279 | 886211100 | 271432788 | 367.736.367 | 183.607.316 | 918.048.953 | 3.546.008.534
2004 324550797 | 608527.821 | BBAATIA484 | 375323334 | 390.380.984 | 206.790.658 | 1.029.666.576 | 3.795.411.654
2005 400481680 | 6472012 | 793124802 | 380475118 | 373686140 | 230.320.778 | 1081610847 | 3815919467
2006 482613.225 | 731826607 | 963047485 | 463540088 | 370317850 | 260.543675 | 1198123211 | 4.479921.210
2007 506.3718.513 | T77A71.789 | 1.001.936.110 | 445907160 | 305.791.630 | 310434804 | 1244748962 | 4.732.360.977
2008 M4303.446 | 821199512 | 1205293312 | 611.063.023 | 418212868 | 371458368 | 1401.711.453 | 5.423.241.934
2009 006.741.010 | 1.000.325404 | 1445006500 | 705.203477 | 420.715.415 | 432.036.050 | 1406.240.966 | 6.314.170.426
2010 854.336.730 | 1.060.875600 | 1.531.193.008 | 746.810.164 | 454.000.624 | 457.548.200 | 1573933714 | 6.636.714.953
200" 008.162.070 | 1136214766 | 1.627.650.125 | 793.850.200 | 482612231 | 486.373.747 | 1.673.006.853 | 7.107.977.9%5

Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2
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VENTAS TOTALES IND. COSMETICAY DE ASEO
( MILES DE PESOS Ex - Factory)

VENTAS VALOR TOTAL POR CATEGORIAS MILES DE PESOS

Maquillaje Ptos
. Perfumes y Qi Aseo Jabon de |Ptos Aseo del| Absorbentes
ANO . Colory Detergentes . Total
Lociones . Personal Lavar Hogar | de Higuiene
Tratamiento
Personal

2000 195668492 | 384165762 | 621740187 | 370489034 | 370797172 | 136331963 | 654658203 | 2742871213

2001 262300967 | 403555837 | TIT7H1603 | 208.237.367 | 340295873 | 133553275 | 700.985.443 | 2.865.680.385

2002 202560906 | 532454906 | 769.537.060 | 301250721 | 345025166 | 152462526 | 813554520 | 3.206.862.834

2003 304236860 | 450913375 | 906.840622 | 320278353 | 370918914 | 176933684 | G12677.640 | 3.571.799.468

2004 304000284 | 48670706 | 834302060 | 375305430 | 377063352 | 204660681 | 980691542 | 3.684.895.003

2005 330894136 | 608966194 | 777192042 | 373978575 | 368283656 | 232706452 | 1.063.797.110 | 3.760.821.665

2006 424070085 | T17.662852 | 2178543 | 47470701 | 362263776 | 270011663 | 1.145.878.887 | 4.310.665.507

2007 470820302 | 722249356 | 1133371750 | 451711224 | 354650622 | 302506124 | 1.196.042472 | 4.632.260.940

g

2008 JM.360.245 | 698126504 | 1157725723 | 504407204 | 380932469 | 360255970 | 1402857858 | 4.964.796.153

2009 TN314455 | 985028736 | 1.426.5704.611 | 701.144.268 | 404339860 | 437.855.566 | 1.524.420.578 | 6.200.667.074

2010 74601725 | 1057920862 | 1.532141.132 | 753.028.844 | 434261010 | 470236676 | 1.637.237.367 | 6.650.537.917

201" B27.370.762 | 1.129.859481 | 1636326729 | 804.234.912 | 463790738 | 502234346 | 1.746.560.508 | 7.112.386.496

Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2

Exportaciones

En mas de una década, el sector ha contado con un gran crecimiento
pasando de USD $65.625.899, en 1996, a USD $846.721.843 en el 2011. A
continuacién se presenta el valor de las exportaciones realizadas por
nuestro sector:
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EXPORTACIONES DEL SECTOR USD s

Afo Cosmeéticos Aseo Absorbentes Total Sector

1996 39.503.211 11.186.786 14.935.902 £5.625.899
1997 58.242.622 16.255.956 28.939.052 103.437.630
1998 59.270.014 17.162.051 33.781.046 110.213.111
1999 46.459.497 18.187.310 37.619.245 102.266.052
2000 48932 515 19.224 806 45.649.732 113.807.053
2001 69.659.081 31.099.098 65.262.0/7 166.220.256
2002 87.532 167 32985847 77.744.904 108.262.918
2003 88.099 457 33.673.147 81.395.103 203.170.707
2004 118.888.139 37.762 361 84.954.080 241.604.580
2005 175.669.062 67.924.8941 103.557 118 347.151.074
2000 240.808.431 63.421.177 150.266.767 454 496.375
2007 326.881.738 63.036.338 187.916.127 577.834.203
2008 426247 209 109.703.827 229.645.257 765.596.293
2009 413.482.434 71.003.403 208.726.532 693.212.369
2010 410.548.307 76.717.658 215.000.422 702.266.387
2011 517.910.223 76.897.918 251.913.681 846.721.823

Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2

Para el afio 2011 los paises destino de las exportaciones de cosméticos fueron:

Destino Exportaciones de Cosméticos
. » m—— H— Destinos exportaciones de Absorbentes

sPerl sEcuador sVendzuala weMexico = Olros BVenewels MPeruy WMEcuador M Chile mOtros

Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2
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EXPORTACIONES COSMETICOS USD s
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Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2

Importaciones
Al igual que las exportaciones del sector, las importaciones también se han

incrementado sélo que no en igual magnitud. Las importaciones totales del
sector pasaron de USD $104.481.360 (1996) a USD $601.204.132 (2011).
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IMPORTACIONES DEL SECTOR USD s

Afio Cosméticos Aseo Absorbentes Total Sector

1996 38.539.198 A1.600.156 24.341.706 104.481.360
1997 52.401.400 46.037.836 20.199.890 118.639.126
1998 60.703.794 50.030.932 21.910.158 132.644.884
1999 59.649.483 43.837.908 20.108.681 123.596.072
2000 74.256.528 33.617.752 15.436.974 123.311.254
2001 103.708.232 33.070.439 11.158.011 147.936.682
2002 99.327.724 48.704.037 9.286.435 157.318.196
2003 89.461.180 48.297 586 8.416.345 146.175.111
2004 101.371.154 58.520.579 10.074.568 169.966.301
2005 131.424.299 82.638.373 11.179.749 225242 421
2006 171.804.779 97.684.111 11.995.979 281.184.869
2007 204.344.744 94.047.192 14.276.131 312.668.067
2008 257.434.522 116.831.569 28.145.0509 A02.411.150
2009 249.348.870 120.014.313 19.167.473 388.530.656
2010 292445272 142.269.165 30.035.723 464.750.160
2011 379.545.868 177.622.338 44.035.926 601.204.132

Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2

Entre los principales paises de procedencia las importaciones de la Industria
Cosmeética y de Aseo en el 2011 se encuentran:

Origen de las Importaciones de Aseo

M Esfadas Umidas H Mexico

W Alemanis W Ecnia dor

Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2
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BALANZA COMERCIALEN USD s

1.000.000.000,00

800.000.000,00 -

600.000.000,00

Y 400.000.000,00 - I I

200.000.000,00 I I I l

-lllll
0,00 !
3882

%)

-200.000.000,00

~

-400.000.000,00 -~

-600.000.000,00
-800.000.000,00

B Exportaciones W Importaciones Balanza Comercial

Fuente: http://www.andi.com.co/pages/comun/infogeneral.aspx?ld=19&Tipo=2

1.2.2. Descripcion del sector

El sector cosméticos y de productos de aseo en el pais cuenta con ventajas y
caracteristicas que lo hace un destino ideal para que empresarios encuentren una
oportunidad de inversién y de negocios en el sector, entre las cuales se destacan
el liderazgo en biodiversidad, una legislacién adecuada para la implementacion de
la investigacion y desarrollo, un alto numero de consumidores potenciales tanto
locales como regionales y el notable compromiso del Gobierno Nacional para el
desarrollo del sector.

e Colombia es el pais con mayor diversidad por metro cuadrado, el
segundo de mayor diversidad floristica y al estar ubicado en el
trépico, cuenta con importante diversidad de pisos térmicos.

¢ Incentivos financieros y tributarios para la promociéon de la 1+D, asi
como politicas de proteccion a la propiedad intelectual.

e Balanza comercial es superavitaria para el sector.
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e Importante crecimiento del mercado colombiano, ademas de tener el
mercado laboral femenino, el mas alto de Latinoamérica.

e Uno de los sectores prioritarios del Gobierno y del sector privado en
Colombia.

1.2.3. Perfil Cosméticos y Productos de Aseo — Diciembre 2011

Sector Cosmético y Articulos de Aseo en Colombia

Colombia representa para los empresarios del sector Cosméticos y Articulos de
Aseo, una oportunidad para la instalacién de centros de Investigacion y desarrollo,
centros de logistica y produccién. Colombia cuenta con una economia pujante y
estable que crecié 5.1% en el primer trimestre 2011, un gobierno comprometido
con el sector privado y un sector fuerte con claros espacios para ser aprovechados
por los inversionistas extranjeros.

Determinante para invertir en el sector
a) Centros de Investigacién y Desarrollo
Lider en Biodiversidad

e Pais con mayor diversidad bioldégica, ya que con solo el 0.7% de la
superficie continental posee cerca del 10% de la diversidad biologica
mundial. Por metro cuadrado  es el primer pais con mayor diversidad de
(plantas, mamiferos y aves).

e Segundo pais del mundo de mayor diversidad floristica con mas de 50.000
especies vegetales conocidas, de las cuales el 36% son endémicas, es
decir, sélo se encuentran en Colombia.

e Colombia al estar ubicado en el trépico cuenta con diversidad de pisos
térmicos con alturas sobre el nivel del mar que van desde los 0 m.s.n.m. (>
24 C°) hasta los 4.000 m.s.n.m (< 6 C°) favoreciendo asi la existencia de
diversos ecosistemas tales como bosques naturales, areas de sabanas,
zonas aridas, humedales, picos de nieve entre otros.
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Proyecto para la creacion del Observatorio Nacional de la Biodiversidad
Colombiana que tendra como objetivo realizar procesos de bioprospeccion
sostenibles, suplir las necesidades de la industria en cuanto a I+D+i y
vincular a todos los eslabones de la cadena en el desarrollo de ingredientes
naturales.

Legislacion adecuada para la implementacion de la investigacion y
desarrollo

Proteccion de la propiedad industrial ajustada a los estandares
internacionales, otorgando una exclusividad de 20 afos a los titulares de las
patentes. Los principales tratados sobre la materia han sido firmados y
ratificados: El Convenio de Paris el Acuerdo sobre ADPIC y el Tratado de
Cooperacidon en Materia de Patentes.

Politica para el Desarrollo Comercial de la Biotecnologia a partir del uso
sostenible de la biodiversidad, aprobada en junio de 2011 la cual permitira
crear las condiciones econdmicas, institucionales y legales para atraer
recursos publicos y privados para la creacibn de empresas de base
biotecnologica.

Colciencias otorgara un incentivo para las empresas que adelanten
proyectos de 1+D, siempre y cuando vinculen nuevo personal de alto nivel
para realizar dichas actividades y que al final de los tres afnos (periodo de
duracién del incentivo) el 75% de los investigadores sean nacionales
colombianos. El incentivo se ofrecera

b) Centros de logistica (Plataforma exportadora)

Desde 2001 la balanza comercial es superavitaria y las exportaciones en el
sector crecen a un ritmo mayor (19,6% anual) al de las importaciones
(14,1% anual).
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Mas de 3.700 frecuencias maritimas y casi 1.000 frecuencias aéreas para el
transporte de carga.

¢) Produccion

Cosmeéticos y articulos de aseo es uno de los 12 sectores prioritarios del
Gobierno y el sector privado en Colombia. Gracias al Programa de
Transformacion Productiva el Gobierno y sector privado trabajan
conjuntamente para lograr que al 2032 Colombia sea reconocida como lider
mundial en la produccién y exportacién de cosméticos, productos de aseo
del hogar y absorbentes de alta calidad con base en ingredientes naturales.

Crecimiento del mercado colombiano de cosméticos y articulos de aseo

Con un crecimiento compuesto anual de 8,7% entre 2006-2014, Colombia
se mantendra como uno de los motores de crecimiento del mercado
latinoamericano.

Quinto mercado en Latinoamérica con ventas a 2010 de US$ 6.235
millones

La produccién colombiana de cosméticos y articulos de aseo se duplicé en
los Ultimos 6 afios pasando de producir US$ 1.588 millones a US$ 2.730
millones en el 2010 (precios Ex-factory).

Las exportaciones de cosméticos y articulos de aseo aumentaron seis
veces en los Ultimos diez afios pasando de US$ 114 millones a US$ 683
millones.

Mercado laboral femenino el mas alto de Latinoamérica

Colombia posee la participaciéon laboral femenina para posiciones
gerenciales mas alta de la Region de acuerdo al IMD (Institute for
Management Development).

Crecimiento de 37% en el numero de mujeres en el mercado laboral entre
el 2000 y 2009, frente a un crecimiento mundial de 16%.
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1.2.4. Tendencias sector cosméticos y articulos de aseo

1.2.4.1. Panorama Mundial: Crecimiento anual compuesto del
6,4% en los ultimos 10 afos

En la ultima década, el sector de cosméticos y articulos de aseo mundial ha
mostrado un dinamismo positivo pasando de los US$ 201.944 millones en
2001 a US$ 376.846 en 2010. Estimaciones de Euromonitor calculan que
para los proximos cuatro anos la industria continle creciendo de manera
progresiva con un 0,6% en 2011, alcanzando tasas del 3% en el 2014.

El mercado latinoamericano de cosméticos y articulos de aseo ha
crecido en promedio a tasas mayores que el promedio mundial, 9 % y
6% respectivamente. Se espera que este comportamiento se mantenga
en los préximos tres arnos.

Latinoamérica entre 2000 y 2010 ha contado con una participacion del 13%
en el mercado mundial de cosméticos y articulos de aseo, con una tasa
promedio anual de crecimiento del 9,3%, superando el nivel mundial que ha
sido del 6,0%. Se espera que para los proximos cuatro anos (2011-2014), la
participacion aumente al 18%.

A pesar del decrecimiento de la industria mundial en 2009 (-1%),
Latinoamérica fue una de las pocas regiones del mundo que mostré
aumento en el mercado de cosméticos y articulos de aseo (2,3%).

Mercado Mundial Cosméticos y Articulos de Aseo (%) 2000-2010

24



Latinoamérica
13%

MNorte América
Asla Pacifico 21%
24%

Tamano del mercado, 2000-2010: US$ 5.364.328 millones

Fuente: © Euromonitor International 2011, calculos PROEXPORT

Crecimiento del mercado de cosmético y articulos de aseo mundial vs.
Latinoamérica
(%) 2001-2014

-i% S’
2@@3 2004 2005 2006 2007 2008 2089 2010 2011p 2012p 2013p 2014p

Mundo ——— Latinoamérica

P: proyectado
Fuente: © Euromonitor International 2011, calculos PROEXPORT

En Latinoamérica el sector movilizé6 US$ 701.445 millones durante el 2000 y
2010, donde los principales mercados fueron Brasil, México, Venezuela,
Argentina y Colombia.
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Distribucion de la industria cosméticos y articulos de aseo en
Latinoamérica
(%) 2000-2010

Ecuador
Chile Perd 2%

—\\3‘%

4%

Tamaiio del mercado, 2000-2010: US5$701.445 millones
Fuente: © Euromonitor International 2011, cdlculos PROEXPORT

1.2.4.2. Colombia quinto mercado de cosméticos y de articulos de
aseo en Latinoamérica

A 2010 las ventas en el pais alcanzaron los US$ 6.235 millones. De
acuerdo a estimaciones de Euromonitor International Unit se espera que las
ventas alcancen los US$ 7.662 millones al 2014, momento en el cual se
espera superar a Argentina, y se presentara un crecimiento compuesto
anual del 8,7% en el periodo 2006-2014.
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Mercados de cosméticos y articulos de aseo en Colombia en Latinoamérica
2010-2014p, Miles de millones de US5

2010 2012p 2014p
H Mexico H Venezuela H Colomlbya H Srgentinag H Chile H Pern M Ecuadoer
P: proyectado

Brasil primer mercado en LATAM, excluide del grifico por dimensiones.
Fuente: © Eurcmanitor International 2011, cilculas PROEXPORT

Mercado colombiano de cosméticos y productos de aseo
2003-2014p, Millones de USS - (%)

2%

4,8
” | I
2008 2004 Z00% 2006 2007 2008 2009 2010 2041 201 20dr 014
B Valor Mercado —— Crecimiento anval (%)
P: proyectado

Fuente: © Euromanitor International 2011, ciloulas PROEXPORT

Los absorbentes cuentan con la mayor participacion en ventas en Colombia
con el 28% para el periodo 2004—2010p. Le siguen productos de limpieza y
articulos de aseo personal.
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Distribucion del mercado en Colombia segiin ventas
(%) 2000-2010p

Aseo Parzonal
23%

Froductos de
Limpieza
2T%

Total Ventas: US55 19.382,8 millones
P. Proyectado
Fuente: Cimara de Cosméticos y Aseo ANDI

1.2.4.3. La produccion Colombiana se duplicé en diez afios

La dinamica de crecimiento de mercado ha llevado a que la actividad
productiva en el sector haya tenido un crecimiento promedio anual del 8%
desde el 2000, pasando de producir US$ 1.300 millones a US$ 2.730
millones en el 2010(precios Ex-Factory).

Produccion cosméticos y articulos de aseo
2000 - 2010p, US$ Millones

e Wl W02 3 M4 005 2006 2007 DB 109 EDAdp

= Absorbentes ke Productos de Limpieza &l Cosméticos de Tocador yLodones s Aseo Persoral ——— Tozal

P: Proyectado
Fuente: Camara Cosmeética y de Aseo, ANDI.
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La produccién de los diferentes segmentos del sector en Colombia ha sido
relativamente homogénea. A pesar de esto los absorbentes de higiene
personal lideran con el 26,4% de la produccion total (2000-2010), los
productos de limpieza con el 26%, cosméticos de tocador con el 25% vy los
productos de aseo personal con el 23%.

1.2.4.4. Empresas multinacionales expandiéndose en Colombia

Importantes multinacionales cuentan con operaciones en el pais como es el
caso de Kimberly- Clark, Belcorp, Henkel, Procter & Gamble, Avon, Unilever
y Yanbal las cuales han realizado inversiones tanto en centros de
distribucién, innovacion y desarrollo y plantas de produccion. Estas
inversiones han generado producciones de alto valor agregado y se espera
que continden jalonando el crecimiento sostenido del sector.

Participacion En Ventas Y Numero De Empresas En Colombia

Ventas imern de empresis

- EITpreses exLran)eras - Empresas nacionales

Fuente: BPR Asociados, Calculos PROEXPORT

Mientras el 88% de las empresas de cosméticos en el pais son nacionales,
el 74% de las ventas las realizan las empresas extranjeras. Las empresas
lideres del sector como Avon (16%), Procter and Gamble (15%) y Unilever
(13%) llevan mas de 10 afnos ubicadas en Colombia con un conocimiento
detallado del mercado colombiano
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&% Kimberly-Clark Tercer centro de Innovaciona nivel mundial (U5 20
MIM]). Al final de bos tres primeros anos el 75% de los Estados Unidas Mundial
imvestigad seran col i
Centro de distribucidn | US 25 MM- 600 empleos) y
expansion capacidad planta de produccdn de jabén
liquide { US 20 MM — 50 empleos) en Antioquia EstadosUnidos | Mercado Nacional
& % | o
Mely AT Odficina central para Centroamernica y la Region Andina
Aeiagd Centro Américay
: Centro de Distribucién en el Valle del Cauca (US 315 UK Region Andina
Unalener MM y 300 empleos)
G Centro de 180 y planta de produccion en Tocandps — Peni Latinoamérica y
Cundi LS 10 MM Estados Unidos
BELCORP framarca ) "
Expansion planta de producddn (USS 10 millones).
_ Centro de distribucion en Facatativd — Cundinamarca . . -
\ A N B A L {USS10 MM) Peru Region Andina
P Comercializa en Colombia alrededor de 400 productos
natura Brasil Colombia
AV O N oo P
Centro de Distribucion US 50 MM — 200 empleos _ MNacional, Peri y
Estados Unidos
EDF 9900
BE|er5d0rf Fropietaria de la marca Nivea, ha realizado inversiones Alemania Colombia
en Colombia de manera constante.

“Para lograr un liderazgo a nivel regional, Colombia es el pais clave para
invertir, debido a su dinamica creciente de mercado, altos niveles de
produccion y acceso a mercados.”

1.2.5. Razones para invertir en el sector cosméticos y articulos de
aseo

Colombia cuenta con excelentes condiciones para desarrollar el sector y
convertirlo en un jugador de talla mundial, por ello los empresarios
encontraran oportunidades para realizar inversiones en la instalacién de
centros de investigacién y desarrollo, centros de distribucién y produccion.
Las ventajas para este tipo de inversiones van desde la consolidacion del
eslabon de ingredientes naturales, existencia de una politica para el
desarrollo comercial de la biotecnologia que permite el uso sostenible de la
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biodiversidad, alta dinamica de mercado siendo el pais el quinto en
Latinoamérica, existencia de una adecuada plataforma exportadora entre
otros.

1.2.5.1. Oportunidades para el establecimiento de centros de
investigacion y desarrollo

Tendencia mundial enfocada a la produccion de cosméticos con base en
ingredientes naturales. Segun un estudio de CBI5 entre el 2008 y 2013, se
espera que el mercado de cosméticos naturales crezca con un incremento
promedio anual del 6,2% para Estados Unidos y Europa, alcanzando los
US$ 7.000 millones en el afio 2013. El mercado global de ingredientes
naturales se valoré en US$ 25.600 millones en 2008 en donde los paises
emergentes de la franja tropical han incrementado su participacién en los
ultimos anos.

Lo anterior junto a la diversidad de plantas, el proyecto para la creacion del
Observatorio Nacional de la Biodiversidad que incluya una empresa
nacional de bio-prospeccion, incentivos para el desarrollo de actividades de
Investigacion y Desarrollo hacen de Colombia una oportunidad para
instalacién de centros de [+D que fortalezcan tanto la produccion de
ingredientes naturales como el desarrollo de productos de alto valor
agregado.

1.2.5.2. Colombia segundo pais mas biodiverso por Km2 después

de Brasil
Con mas de 56.000 plantas conocidas de las cuales 18.000 son endémicas,
Colombia es el segundo pais mas biodiverso de acuerdo a Earth Trends.

Adicionalmente cuenta con 8,6% de las reservas naturales y areas
protegidas de Suramérica.
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Nimero de especies de flora conocidas Areas protegidas
2007 % Area Total, 2007

[ Colombia
colomtia | *: :-

Brasil

Perd ﬁnnq Argentina |

Argentin México
9,372
.

Fuente: Earth Trends.

CBI -Centro para la Promocion de Importaciones desde paises en vias en desarrollo

Fuente: Earth Trends

Algunos de las plantas existentes en Colombia y con alto potencial de uso
sostenible son la ipecacuana, el balsamo de Told, el borojd, el gualanday, la
munfa, la jagua, el afil, el achiote, el araza y el seje. Por ejemplo, el asai,
seje y la jagua tienen usos colorantes, con alta demanda para cosméticos
producidos en Europa.

1.2.5.3. Legislacion adecuada para la implementacion de la
investigacion y desarrollo.

Colombia pais con mayor proteccion a los derechos intelectuales de
América latina segun el IMD.

Derechos de Propiedad Intelectual
Rank IMD 2010

4,61 4,57
1,87 1,66
2,97
i 1,22
1 i

Colombia Brasil Chile IMéxico Argentina Paru Venazuela
Puntaje sobre 10
Fuente: IMD World Competitiveness Yearbook 2011

4,68
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El pais ocupa esta posicién en la regiéon porque cumple con altos estandares
de Propiedad Intelectual tales como:

e Proteccion de la propiedad industrial ajustada a los estandares
internacionales, otorgando una exclusividad de 20 afios a los titulares de
las patentes. Los principales tratados sobre la materia han sido firmados
y ratificados: El Convenio de Paris el Acuerdo sobre ADPIC y el Tratado
de Cooperacidon en Materia de Patentes.

e 5 anos de proteccion a la informacion no divulgada en registros de
comercializacion.

1.2.5.4. Incentivos para proyectos de investigacion y desarrollo

Colciencias otorgara un incentivo para las empresas que adelanten
proyectos de I+D, siempre y cuando vinculen nuevo personal de alto nivel
para realizar dichas actividades y que al final de los tres afios (periodo de
duracion del incentivo) el 75% de los investigadores sean nacionales
colombianos. El incentivo se ofrecera en salarios para personal PhD, no
PHD y entrenamiento de acuerdo con los porcentajes que se describen en
la tabla

La aprobacién del incentivo estara sujeta a la disponibilidad presupuestal. El
monto minimo de inversidbn del proyecto de investigacion debe ser
aproximadamente de US$ 7,8 millones6. El monto maximo de los incentivos
a entregar por proyecto serd US$ 15,7 millones aproximadamente7.El
Estado cedera segun se establezca en los contratos correspondientes los
derechos de propiedad intelectual derivados de proyectos de ciencia,
tecnologia e innovacion que reciban recursos publicos.

Tabla 1. Incentivo para la creacidn de Centros de I+D

—mmm

Salarios (PhD) a0% o 70% Incentivo al salario de
investigadores. Por lo menos
Salarios (Mo PhD) - el 75% de investigadores
?E]% : 75% 65 55 deben ser colombianos al

finzl de los 3 afos.

Costo de cursos o
seminarios. Tiguetes aéreos
y acomodacion para
inmersiones laborales en
otro pais (On-the job-
trainingy).

Entrenamiento 50% 505 50%

Fusnte: Coldencias
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Rones e

- Centros de 1&D como soporte a la industria: Centro de Biotecnologia v Bicindustria (CIDBIO) -Centro
de Investigacionas Microbiologicas (CIMIC) - Corporacion CorpoGen - Centro de Bioinformatica del
Institute de Biotecnologia.

- Red de Universidades y Centros generando 1&D - EMBnet Colombia/Univ. Nacional

Bogoté — Cundinamarca

- Cantros de 1&0 como soporte a la industria: Centro de Secuenciacion Genomica (Coldiencias y Univ.
Antioquia Anticquia) — Biontropic

- Red de Universidades y Centros generando 1D

- Cantros de 1&D como soporte 3 la industriz: CIAT

- Rad de Universidades y Centros generando 1%D: INBICTECH

Valle del Cauca

- Cantros de 1&0 como soporte a la industria: Centro de Bioinformatica de Colciencias (en
instalacian). - Centro de Investigacion y Estudios en Biodiversidad y Recursos Genéticos CIEBREG. -
- Red de Universidades y Centros generando 1&D - Cluster d= Conocimiento en Biotecnologiz
{Universidad, Empresa y Estado)

Triangulo dal Cafe

1.2.6. Oportunidades para el establecimiento de centros de
distribucion.

1.2.6.1. Colombia plataforma exportadora. En los ultimos diez
anos las exportaciones de cosméticos y articulos de aseo
aumentaron seis veces

Las exportaciones aumentaron a una tasa compuesta anual de 19% anual
entre 2000 y 2010, pasando de US$ 114 millones a US$ 683 millones.
Existen altas posibilidades de aumentar esta tendencia gracias a los
acuerdos comerciales vigentes con Chile, México, CAN, Mercosur y con los
acuerdos que entraran en vigencia con los Estados Unidos y la Unidn
Europea.

Exportaciones e importaciones de cosméticos y articulos de aseo
2000-2010 - USS Millones

[l
Lo CAGR 2000-2010:
ann Expnrtaci_ﬂnes: 19,6% 1
Importaciones: 14,1%
683
o]
. 463
400
200 4 118
——— 115
143 157 148 170
123
0
2000 2001 2002 2003 2004 2005 20068 2007 2008 2009 2010
— Exportaciones Impertaciones

Fuente: Camara Cosmeética y de Aseo, ANDI
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A 2010 las exportaciones del sector alcanzaron los US$ 683 millones,
siendo el segmento de cosméticos los de mayor participacion con ventas
por US$ 411 millones ya que en el pais se encuentran varias empresas que
abastecen mercados de la regién, asi como importantes centros de
distribucién para Latinoamérica.

Exportaciones vs. importaciones por segmento en el sector cosmético y articulos de aseo
Millones USS, 2010

683

Asen Absarhentes Cosmeticns Toral
H Exportadones H Importaciones

Fuente: ANDI, Camara de Cosméticos y Aseo

Colombia puerta para nuevos mercados: Acceso a 1.500 millones de
consumidores

Los principales destinos de las exportaciones colombianas de cosmeéticos son
paises latinoamericanos, destacandose entre ellos Ecuador, Perl y Venezuela.
Sin embargo gracias a los acuerdos comerciales suscritos y/o vigentes Colombia
abre la oportunidad para empresas del sector interesadas en producir o ubicar sus
centros logisticos para distribuir a la region.
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Principales destinos de las exportaciones del sector
(%) 2010

Absorbentes Cosméticos

Ecuador

22%

Tatal: US4 195,3 Millones Total: US5 410,5 Millones

Erasil

Ecuador
A%

Tatal: LS5 76,7 Millones

Fuerte: ANDI, I'hmd:&:ﬂn'cﬁnnyﬂnﬂu
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1.2.7. Oportunidades en produccion

1.2.7.1. Colombia se encuentra entre los paises lideres de la
region en cuanto a disponibilidad y calidad del capital
humano

La calidad de la educacion en Colombia lleva a tener uno de los mercados
laborales mas competitivos de la regidén, que a su vez se traduce en un excelente
ambiente para hacer negocios. Colombia figura como el segundo pais con mayor
disponibilidad de mano de obra calificada y junto con Brasil, Argentina y México
tiene los gerentes mas competitivos de la region, mostrando la capacidad que
tiene el pais de ser competitivos trabajando con multinacionales instaladas.

Dispanibilidad de gerentes competentes Dispanibilidad de mano de obra calificada
Ranking IMD 2010 Ranking IMD 2010

]
5,66
53 511 587
- 6 ¥
az 44
333 - o
I \ i I I I

Chile Colambly Argenties Moo Peni Vanarusly Fury Weneewels  Aradl  Qeombia  Medoe  Asgening Chie

Tomado para paises de America Latina. Puntajes sohre 10,
Fuente: ‘World Competitiveness Yearbook 2011

Segun datos del IMD, Colombia ocupa el segundo puesto a nivel mundial,
después de Qatar, en el ranking de crecimiento de la fuerza laboral con un
6,5%, siendo el primero entre los paises latinoamericanos. Adicionalmente
Colombia se ubica en el segundo lugar con altos estandares de educacion
en LATAM.
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Educacidn Universitaria
Ranking IMD 2010

4,71 4,83 4,88
I I I s-u 3-?3 3j
Brasid Ferd

Argantina Cobombia Venezuels IErico

10=Abastece necesidades de economia competitiva
Fuente: World Competitiveness Yearbook 2011

1.2.7.2. Mas de 120.000 profesionales y técnicos disponibles para
trabajar en el sector de cosméticos y articulos de aseo.
El nivel de formacion en el sector de cosméticos representa el 8,4% del total

de graduados en el area universitaria y tecnolégica en el pais. En cuanto a
la formacién de personal con especializaciones, maestrias y doctorados el

crecimiento promedio en los ultimos 10 afos alcanzé el 14%.

Areas de formacion

Sector cosméticos y articulos de aseo: nimero de graduados

Mo, Graduados 2001-2010

Programa

Pregrado Posgrado
Ingenieria industrial y afines 55585 G684
socicdogia, trabajo social v afines 15.E97 1.584
Biologiz, microbiologia v fines 10.322 1.913
Ingeniaria quimica v afines 8.950 126
Quirmica v afines 5,645 043
Ingeniaria agriccla, forestal v afines 4.000 260
antropologia, artes liberales 23270 421
Agronomia y afines 21 604 1.701

Total 125.284 14.132
Pregrado induye programas tecnicos, tecniologcos y profesionales. Posgrads incluye espedzizacones, maestnz y doctorada.
Fuente- Ministerio de Educcion Nacional - Observatario Labaral

Gracias a la Alianza Publico Privada el Programa de Transformacion
Productiva esta trabajando en la firma de un convenio entre IMT y el
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Servicio Nacional de Aprendizaje (SENA) para la creacion de programas de
formacién para el sector en Colombia, con un enfoque en I&D.

1.2.7.3. Costos de mano de obra competitivos
- Colombia tiene la jornada laboral mas amplia de América Latina

Parte de la razén de la competitividad del pais en los salarios es el sistema
de salario base y la carga de trabajo asociada. No es solo que los costos
laborales de Colombia por hora de trabajo son bajos, sino que también tiene
la jornada diurna mas larga de trabajo en América Latina.

Pais Jomada Diuma Jornada Noctuma
Colombia Ga.m. - 10 p.m. 10 pom. - 6 .M.
Meéxico 6 am. -8 pm 8 puim, — 6 a.Im,
argentina 6am. —9pm 9 pum, — 6 3.m.
Costa Rica 5am.—7pm 7 pam, — 5 a.m.
Ecuador 6am.—7pm 7 pam, — 6 3.m.
Fuente: Colombia: Ley 50 de 1990 y Ley &9 de 2002, Mexico: Ley Federal Ley Labaral de 1969, Costs Rica: Ley 2 de 1843, Ecuador: Codigo Laborsl
2005, Argenting: Ley 11,544 de 1833 y 20,744 de 1576

1.2.7.4. Oportunidades regionales para la inversiéon en produccion

- Mano de obra calificada — 51.450 graduados entre 2001 v 2010 en carreras afines a la industria.
- Emprasas de empaguas para cosmeticos: 216 empresas [57% del total nacional).

- Emprasas de Ingredientes Maturales para cosmeticos (BIORYZ Biovegetal, Labfarve, Esko
Laboratories, Tropic Oil, Meyber Ltda.).

[Bogota — Cundinamarca

- Mano de obra calificada — 22.580 graduados entre 2001 y 2010 en carreras afines a la industria.

Antioquia . . :
H - Emprasas de empagues para cosmeticos: 53 empresas (133 del total nacional .

- Mano de obra calficada — 14.675 graduados entre 2001 v 2010 en carreras afines a la industria.

valle del Cauca - Emprasas de amipagusas para cosmeticos: 47 empresa |10% del total nacional)
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1.2.8. Permisos legales para la fabricacion, importacion y distribucion
de cosméticos en Colombia

Para la fabricacién y distribucion de cosméticos y productos de aseo en
Colombia es necesario presentar la Notificacién Sanitaria Obligatoria ante el
Instituto Nacional de Vigilancia y Control de Medicamentos y Alimentos —
INVIMA. Se trata de un tramite expedito, toda vez que con la presentacion
de la documentacién completa se puede comenzar a comercializar el
producto de manera inmediata.

1.2.9. Principales canales de distribucion de cosméticos y productos
de aseo en Colombia

Segun una investigacion realizada por el Instituto Espanol de Comercio
Exterior (ICEX), en los ultimos afos se ha producido un cambio en la
estructura de los canales de distribucién, ya que al principio de la década de
los noventa la mayoria del mercado se concentraba en supermercados y
establecimientos tradicionales como tiendas y misceldneas de barrio. En
estos establecimientos se sigue concentrando la distribucion vy
comercializacién de productos cosméticos orientados a un segmento de
poblacion de ingresos bajos y medios.

Actualmente, métodos alternativos como la venta directa a través de
catdlogo, las tiendas especializadas de cosméticos y los centros
profesionales de estética o dermatologia han comenzado a incrementar su
participacion entre los canales de distribucion utilizados por las empresas
productoras de cosméticos y productos de aseo. Estos métodos de
mercadeo impulsan productos cosméticos orientados a poblacion con
ingresos medios y altos.

Esquema de distribucion de cosméticos en Colombia (%)

Chran

Tiende Eapecializaden
10.9%

Almacenes por

dapartamantes 11,8%_ AL

tiendas tradicionales
A2.2%

Fuenze: ICEX

40



De igual forma, en Colombia el agente local comisionista es una figura
bastante comun, asi como el importador-distribuidor que compra
directamente. Otras alternativas para ingresar al mercado colombiano son
la creacidén de una filial de venta o produccion o la delegacion de la marca
en una empresa colombiana. Esta ultima puede ser una opcién interesante,
si se tiene en cuenta que en este pais los contratos de maquila tienen gran
difusién y las companias tienen gran experiencia en producir bajo pedido
cualquier marca del mercado.

OPORTUNIDADES DE INVERSION

Cosmeéticos y articulos de aseo uno de los 12 sectores prioritarios del
Gobierno y el sector privado en Colombia. Gracias al Programa de
Transformacién Productiva [1] el Gobierno y sector privado trabajan
conjuntamente para lograr que al 2032 Colombia sea reconocida como lider
mundial en la produccién y exportacién de cosméticos, productos de aseo
del hogar y absorbentes de alta calidad con base en ingredientes naturales.
Actualmente el pais ofrece a los empresarios del sector una oportunidad
para la instalacion de centros de investigacidon y desarrollo, centros de
logistica y produccion.

1.2.10. Oportunidades de Negocio en Regiones

Bogota
Cundinamarca

) Venezuela

i

Bogota: Centro de oportunidades
Clima promedio: 14°C

Poblacién Cundinamarca 2011 (sin Bogota D.C.): 2.517.215 habitantes
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e Poblacion Bogota 2011: 7.467.804 habitantes

e PIB Cundinamarca 2010: US$ 15.015,5 millones
e PIB Bogota D.C. 2010: US$ 78.737,2 millones

e PIB per capita Bogota 2010: US$ 10.692,5

e Area Cundinamarca: 22.633 km?

e Area total Bogota: 1.605 km?

La capital del pais se ha posicionado como un epicentro de cultura, y es
considerada el motor econémico del pais. Se ha consolidado en los ultimos
anos como un sobresaliente jugador en la economia de América Latina, con un
crecimiento anual por encima del 4 por ciento y un PIB en valor mayor que el
de economias como Ecuador, Panama y Uruguay.

A lo largo de los afnos, Bogota ha acogido a pobladores de otras regiones del
pais y del mundo, que atraidos por el ambiente econémico que se ha
desarrollado, buscan instalarse en la ciudad para acceder a todos los
beneficios que la ciudad ofrece. La capital es la sede de gran cantidad de
instituciones académicas, empresas multinacionales y posee un eficaz sistema
de transporte masivo llamado Transmilenio, cuyo modelo ha sido replicado en
grandes ciudades del mundo como una solucién efectiva a los problemas de
movilidad.

La region ofrece oportunidades de inversién en infraestructura de hoteleria y
turismo, sector automotriz, tercerizacion de servicios, cosméticos y productos
de aseo, agroindustria, y software y servicios TI.

El Aeropuerto Internacional ElI Dorado, moviliza el mayor volumen de carga en
América Latina y ocupa el cuarto lugar en pasajeros, segun cifras del Airports
Council International. Cuenta con una excelente conectividad, ya que
actualmente recibe alrededor de 27 vuelos directos internacionales que
mueven aproximadamente 18 millones de pasajeros.

1.3. Analisis DOFA

1.3.1. Variables Externas que afectan a Laboratorios Isabelle S.A.S.
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Variables Externas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Incremento de la inversion extranjera en el
pais (2011 - 2012, 27.7% MP)

Incremento en las importaciones de 17% promedio anual

Incremento en consumo de productos
cosméticos para cuidado personal por
tendencias (Blsqueda de hienestar, mito de la
juventud, cultura Snack)

Barreras de Ingreso de competidores Bajas

Capacidad para desarrollo de nuevos
productos gracias a las nuevas negociaciones
con diferentes paises (TLC, Comunidad
Andina, Mercosur, UF, México, Chile, Canada,

etc) Riesgo Pais
Incremento en las Exportaciones dese el afio
2000 en promedio 25% afio tras afo TLC

Mayores exportaciones vs. Importaciones
(Balanza Comercial positiva y creciente en los
dltimos 10 afios)

Altos costos de fletes Nacionales Terrestres

Infraestructura Limitada en las vias nacionales

Atraso Tecnolégico

1.3.2. Variables Internas de Laboratorios Isabelle S.A.S.

Variables Internas

OPORTUNIDADES

AMENAZAS

Capacidad de desarrollo de nuevas
formulaciones basadas en el "Know How" de
la compaiiia

Falta de Capital de trabajo

Desarrollo de productos superiores a los
estandares de calidad

Marca y productos sin posicionar

Conocimiento y asesoria al cliente en la
gestion de sus procesos

y/o servicios

Ubicacion de planta adecuada para atencion
de clientes y proveedores

Falta de certificacion de BPM (Buenas Practicas de
Manufactura)

Falta de actualizacién tecnoldgica en equipos de
produccion

acceso a canales de distribucion

Economias de escala
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2. Mercadeo

2.1.Investigacion

2.1.1. Identificacion del problema

¢Como

lograr un mejor nivel de producciéon en la planta,

impulsando una estrategia de mercadeo que ademas permita el
desarrollo de nuevos productos de marca propia, mejorando sus
niveles de rentabilidad, participacion en el mercado y cumplimiento
de sus objetivos corporativos?

2.1.2. Objetivos de la investigacion

2.1.2.1.

2.1.2.2.

Objetivo General

Indagar sobre las condiciones en las que actualmente opera el
mercado de los cosméticos en Colombia, con el fin de
encontrar oportunidades que permitan el desarrollo de
Laboratorios Isabelle S.A.S en términos de participacion de
mercado, rentabilidad, y cumplimiento de objetivos
corporativos

Objetivos especificos.

Analizar los principales competidores, sus debilidades,
fortalezas, y demas datos relevantes que aporten al analisis
del mercado y posterior disefo de la estrategia.

Estimar el potencial de mercado para el proyecto.

Analizar la opinién de los clientes actuales de la empresa con
el fin de medir el nivel de satisfaccién, participacion dentro del
gasto y aumentos potenciales.

Analizar la opinion de los proveedores actuales de la empresa
con el fin de conocer su percepcion de laboratorios Isabelle
S.AS.

2.1.3. Tipo de la investigacion
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2.1.3.1. Investigacion Exploratoria

En la primera etapa de este trabajo, se determino que el tipo de
investigacion que mas se acomoda a la situacion de Laboratorios
Isabelle S.A.S es la Investigacion exploratoria, que se efectia sobre un
tema u objeto desconocido para empezar a familiarizarse con él, para
precisar mejor el problema que interesa resolver o para comenzar a dar
forma a alguna hipétesis previa.

Nos permite descubrir las bases y recabar la informaciéon que permita
determinar tendencias, identifican relaciones potenciales entre variables
y establecen la investigacidén posterior mas rigurosa

El estudio exploratorio nos permitirda que entremos en contacto con el
tema, posteriormente obtendremos la informacién suficiente para
realizar una investigacién a mayor profundidad.

e La investigacion exploratoria nos permitird conocer la situacion
actual del entorno, para obtener una vision aproximada de dicho
objeto, un nivel superficial de conocimiento.

Investigacion exploratoria y sus alcances

Familiarizarse con

Q Valor de / —-_— w
Con Propésito de 3 Lograr Inmersion
amiliar

Fuente: http://www.slideshare.net/olivaresmtro/alcances-de-la-investigacion

2.1.3.2. Investigacion Descriptiva

La investigacion posteriormente sera de tipo Descriptiva “La
investigacién descriptiva es aquella que busca especificar las
propiedades y caracteristicas del fendbmeno que deseamos resolver,
abordando directamente las fuentes primarias objeto de estudio.

A través de su aplicacion, se pretende llegar al mercado para encontrar
respuestas a los interrogantes que surgen en el proceso y que serviran
para sustentar la propuesta estratégica que se ha establecido como
objetivo de este trabajo.
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Asi mismo, se conoceran las situaciones, costumbres y actitudes
predominantes que priman en el mercado en el que compite
laboratorios Isabelle S.A.S, a través de la descripcidbn exacta de las
actividades, procesos y personas que influyen y toman decisiones que
tendran efectos directos o indirectos en la operacion de la empresa
objeto de este estudio.

El resultado de la investigacion descriptiva permitira consecuentemente
formular y plantear una estrategia de mercadeo para aprovechar la
capacidad instalada de Laboratorios Isabelle S.A.S. y dar cumplimiento
a los objetivos trazados.

La investigacion Descriptiva y sus Alcances

Con Propdsito de Con Valor de

/ /

Tener Medicién Precisa

o Descripcién Profunda Ubicacién de Variables

Fuente: http://www.slideshare.net/olivaresmtro/alcances-de-la-investigacion

2.1.4. Técnica de Investigacion

2.1.4.1. Técnica de Investigacion Cualitativa

No se miden, ni se establece relacibn numérica, la investigacion
cualitativa es un tipo de investigacién formativa que ofrece técnicas
especializadas para obtener respuestas de fondo acerca de lo que
las personas piensan y cuales son sus sentimientos, esto permite
comprender mejor las actitudes, creencias, motivos vy
comportamientos de un grupo objetivo.

Las técnicas cualitativas se realizan para contestar a la pregunta
“¢Por qué?”, este es un proceso de descubrimiento que busca
pruebas.

La investigacién cualitativa es de indole interpretativa; se realiza en
grupos pequenos de personas. Los estudios “cualitativos” procuran
determinar cudles son las clasificaciones, distinciones,
condensaciones por medio de los cuales los individuos registran y
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transforman la estructura del sistema y objetos que propone la
industria. Analizar la l6gica del consumo no es describir 1o que el
cliente ya sabe, es descubrir como estan organizados para una
poblacion determinada y para los distintos sectores dentro de esa
poblacion.

La investigacion Cualitativa se utiliza principalmente de 4
formas generales:

1. Como mecanismo de generacion de ideas.
2. Para ayudar a llevar a cabo un estudio cuantitativo.
3. Para ayudar a evaluar un estudio Cuantitativo.

4. Como método principal de recopilacion de datos en relacion
con un tema de investigacion.

2.1.4.2. Metodologia a realizar

Los requerimientos de la investigacibn exigen perfiles de
consumidores muy especiales, los cuales son muy dificiles de reunir
en una sesién de grupo. Para tales casos se utilizan Entrevistas a
Profundidad.

Los objetivos son similares a las Sesiones de grupo, generando un
clima optimo y de tranquilidad, donde el entrevistado pueda
desarrollar una conversacion tranquila y fluida que permita obtener la
informacién buscada, estas entrevistas estaran orientadas a cuatro
grupos de unidades muéstrales (Cliente actuales del laboratorio,
Clientes potenciales, Competidores y proveedores).

Alcance y Limitaciones

Las entrevistas a profundidad son adecuadas para los siguientes
casos:

¢ Untema complejo y un publico bien informado.
e Untema muy delicado.
e Un grupo geograficamente disperso.

e Presién de los homdlogos.
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Para este caso se disefiara una entrevista abierta semi-estructurada,
con el fin de adaptarla a una forma de obtener informacion relevante
y necesaria para el posterior desarrollo de la estrategia que permitira
abordar el problema sefalado anteriormente en este documento a
clientes actuales, clientes potenciales, competidores y proveedores
de Laboratorios Isabelle S.A.S..

2.1.4.3. Poblacion objetivo
Empresas comercializadoras de productos cosméticos.

e Cliente actuales del laboratorio.
¢ C(Clientes potenciales.

e Competidores.

e Proveedores.

2.1.4.4. Tamano de la muestra:

Teniendo en cuenta la base suministrada por Laboratorios Isabelle
S.AS., de 12 clientes y la base de datos de proveedores, se ha
considerado realizar doce entrevistas a profundidad con unidades
muéstrales del universo. Para la aplicacion del instrumento de
investigacién seleccionado (entrevista semi-estructurada), se
tomaran como muestra relevante a:

e Tres clientes actuales

e Tres clientes Potenciales
e Tres competidores

e Tres Proveedores

2.1.5. Diseno del instrumento (Entrevista a profundidad)
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2.1.5.1. Entrevista semi-estructurada para clientes actuales
CLIENTES ACTUALES

NOMBRE:

EMPRESA:

ACTIVIDAD ECONOMICA:
DIRECCION:

TELEFONO:

1. ¢Cbémo ve el futuro de la industria cosmética en Colombia y el futuro de su
empresa de acuerdo con los diferentes convenios que Ultimamente ha firmado
el pais?

o Excelente:

o Bueno: _

o Regular: _

o Malo: _
¢, Podria explicar su
respuesta?

2. ¢Cual es la mayor debilidad que ve dentro del sector cosmético a nivel
general?

3. ¢Qué fortalezas le atribuye usted al sector cosmético a nivel general?
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4. ¢Qué tipo de productos comercializa su compania y cuéles le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?

5. Actualmente, ;como se seleccionan los proveedores en su compahnia? y
¢, Qué participacion porcentual en el proceso de produccion tienen sus
proveedores?

%
%
%
%

%

6. Clasifigue en orden de importancia los siguientes criterios donde 1 es el
mas importante y 4 el menos importante para la selecciéon de sus proveedores.

° ______Calidad de los insumos

o _ Variedad en los productos

o __ Precios y Condiciones (plazos y formas de pago)

o ____Servicios Adicionales (entregas, garantias, reposiciones,
asesorias)

. Otro ¢,Cual?

7. ¢Cuanto tiempo llevan trabajando con Laboratorios Isabelle S.A.S.?
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8. ¢Como ha sido su relacion comercial con laboratorios Isabelle?

o _____Altamente satisfactoria
o _ Muy satisfactoria

o ___ Satisfactoria

o __ Poco satisfactoria

o __ Nada satisfactoria

9. Dentro del grupo de sus proveedores, ;Qué lugar ocupa Laboratorios
Isabelle S.A.S., en términos de asignacion de fabricacién de sus productos?

10.De sus proveedores, cual es el mas activo en términos de mercadeo y
estrategia de servicio. Nos podria contar algo de ellas.

11.;Qué sugerencias tiene usted para laboratorios Isabelle S.A.S para poder
asignar mayores compras por parte de su compania?

¢, Tiene alguna anotacién especial?

Muchas gracias por sus respuestas.
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2.1.5.2. Entrevista semi-estructurada para clientes potenciales
CLIENTES POTENCIALES

NOMBRE:
EMPRESA:

ACTIVIDAD ECONOMICA:
DIRECCION:

TELEFONO:

1. ¢Cbémo ve el futuro de la industria cosmética en Colombia y el futuro de su
empresa de acuerdo con los diferentes convenios que Ultimamente ha firmado
el pais?

o Excelente:
o Bueno: _
o Regular: o
o Malo:
¢, Podria explicar su
respuesta?

2. ¢Cual es la mayor debilidad que ve dentro del sector cosmético a nivel
general?

3. ¢Qué fortalezas le atribuye usted al sector a nivel general?
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4. ¢Qué tipo de productos comercializa su compania y cuéles le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?

5. Actualmente, ;como se seleccionan los proveedores en su compahnia? y
¢, Qué participacion porcentual en el proceso de produccion tienen sus
proveedores?

%
%
%
%
%

6. Clasifigue en orden de importancia los siguientes criterios donde 1 es el
mas importante y 4 el menos importante para la seleccién de sus proveedores.

° ______(Calidad de los insumos

) _ Variedad en los productos

o ___Precios y Condiciones (plazos y formas de pago)

o ____ Servicios Adicionales (entregas, garantias, reposiciones,
asesorias)

. Otro ¢,Cual?

7. Que productos de los que comercializan estan tercerizados en términos de
produccién?
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8. ¢Cuanto de su produccion se terceriza en términos porcentuales? ;Cuanto
viene siendo en valores absolutos?

9. ¢Conoce laboratorios Isabelle S.A.S., y los servicio que ofrece este
laboratorio?

10. ¢ Estaria interesado en asignar la produccion de sus cosméticos con dicho
Laboratorio si cumple con los requerimientos que su compafia tiene?
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2.1.5.3. Entrevista semi-estructurada para competidores
COMPETIDORES

NOMBRE:

EMPRESA:

ACTIVIDAD ECONOMICA:
DIRECCION:

TELEFONO:

1. ¢, Gomo ve el futuro de la industria cosmética en Colombia y el futuro de su
empresa de acuerdo con los diferentes convenios que ultimamente ha firmado el
pais?

Excelente:
Bueno:
Regular:

e Malo:
¢, Podria explicar su
respuesta?

2. ¢,Cual es la mayor debilidad que ve dentro del sector cosmético a nivel
general?

3. ¢, Qué fortalezas le atribuye usted al sector a nivel general?

4. ¢, Qué tipo de productos comercializa su compariia y cudles le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?
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5. Actualmente, ;cdmo se seleccionan los proveedores en su compania? y
;qué participacion porcentual en el proceso de produccion tienen sus
proveedores?

o %
° %
. %
° %
° %
6. Clasifique en orden de importancia los siguientes criterios donde 1 es el

mas importante y 4 el menos importante para la selecciéon de sus proveedores.

__ Calidad de los insumos

_ Variedad en los productos

__ Precios y Condiciones (plazos y formas de pago)

__Servicios Adicionales (entregas, garantias, reposiciones, asesorias)
Otro ¢ Cual?

7. ¢, Cuales son los clientes que usted atiende actualmente?

8. ¢, Cudl es el cliente mas importante para su compania?
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9. ¢, Cudl es el competidor mas fuerte para su compafia?

10. ¢ Cual es su mayor fortaleza? (razén por la cual sus clientes los prefieren)

11. ¢ Cual es su mayor debilidad?

12.  ¢Qué medios de comunicacién utiliza en su mercado?

13. (A qué empresas les fabrica productos de marca propia?

14.  ;Comercializa productos con su marca propia?

Cuales o ¢ por
que?
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15. ¢ Qué canales de distribucidn maneja para los productos que comercializa?

16. Hablemos ahora de otro tema, ;Cémo es su manejo de rotacion de cartera
y pagos a proveedores?

2.1.5.4. Entrevista semi-estructurada para Proveedores
PROVEEDORES

NOMBRE:
EMPRESA:
ACTIVIDAD ECONOMICA:
DIRECCION:
TELEFONO:

1. ¢Como ve el futuro de la industria cosmética en Colombia y el futuro de
su empresa de acuerdo con los diferentes convenios que Ultimamente
ha firmado el pais?

Excelente:
Bueno:
Regular:

e Malo:
¢, Podria explicar su
respuesta?
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2. ¢ Cudl es la mayor inconveniente que ve dentro del sector cosmético?

3. ¢, Qué fortalezas le atribuye usted al sector a nivel general?

4. ¢, Qué tipo de productos comercializa su compariia y cuéles le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?

5. ¢, Cudl es la ventaja que usted cree que posee su empresa?

6. Clasifique en orden de importancia los siguientes criterios donde 1 es el
mas importante y 4 el menos importante para la seleccion de sus proveedores.

__ Calidad de los insumos

__ Variedad en los productos

__ Precios y Condiciones (plazos y formas de pago)

__Servicios Adicionales (entregas, garantias, reposiciones, asesorias)
Otro ¢ Cual?
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7. ¢, Considera que los servicios que ofrece a sus clientes son los apropiados
para satisfacerlos?

8. ¢, Cual es su mayor debilidad?

9. ¢, Qué medios de comunicacioén utiliza en su mercado?

10. ¢ Qué canales de distribucibn maneja para los productos que comercializa?

11.  ;Hablemos ahora de otro tema ¢ Cdémo es su manejo de rotacion de cartera
y pagos a proveedores?
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2.1.6. Analisis de las entrevistas a profundidad

Resultados de entrevistas. (Parte 1/4- Clientes Actuales)

¢Como ve el futuro de la industria
cosmética en Colombia y el futuro de
su empresa de acuerdo con los
diferentes convenios que

¢Cudl es la mayor debilidad que ve
dentro del sector cosméticos?

NOMBRE DE LA COMPARIA

sector?

£Qué fortalezas le atribuye usted al

¢Qué tipo de productos comercializa
su compaiiia y cudles le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?

Actualmente, icodmo se seleccionan
los proveedores ensu compania? y
Qué participacion porcentual enel

proceso de produccidn tiene sus

Clasifique en orden de importancia
los siguientes criterios donde 1 es el
mds importante y 4 el menos
importante para la seleccion de sus

dltimamente ha firmado el pais?
[ Excelente.
Por costos de produccion
competitivos, oportunidad para tener
mayor penetracion en el mercado

INVIMA, muchas normas, muchos
costos. Competencia desleal.

Calidad y eficiencia, costos de
produccion y ventajas gracias al TLC.

NATURINDIA

Cremas faciales, Corporales, capilares
y aceites.

proveedores?

Segln su experiencia, Capacidad de
produccion, calidad y clientes que
maneja.

proveedores.
1. Calidad de los Insumos
2. Servicios adicionales
3. Precios y Condiciones (formas pago)
4. Variedad en los productos

Buena.
No se ve afectada, las exportaciones

1. Calidad de los Insumos
2. Variedad en los productos

[ GOLDEN NAILS S.A.S. El aumento de empresas caseras. Calidad Esmaltes, Cremas, tratamientos, implen| Por medio de contactos (Referidos) : 5i
aumentaran porque la calidad es 3. Precios y Condiciones (formas pago)
buena. 4, Servicios adicionales
1. Calidad de los Insumos
ABEELAB DE COLOMBIA |Bueno. Competencia alta, mucho producto ) . 2. Precios y Condiciones (formas pago)
i Bajo Costo Geles y cremas. Calidad en el servicio A
S.AS. Mayores posibilidades con el TLC. casero. 3. Servicios adicionales

4, Variedad en los productos
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Resultados de entrevistas. (Parte 2/4 - Clientes Actuales)

Dentro del grupo de sus
proveedores, ¢que lugar ocupa

¢Cuanto tiempo llevan
trabajando con
Laboratorios Isabelle
S.AS.?

Como ha sido su relacion
comercial con laboratorios
Isahelle

Laboratorios Isabelle 5.A.S., en
términos de asignacion de
fabricacion de sus productos?

NOMBRE DE LA COMPANIA

De sus proveedores, cual es el
mas activo en términos de
mercadeo y estrategia de
servicio. Nos podria contar algo
de dichas estrategias.

¢Qué sugerencias tiene usted

para laboratorios Isabelle S.A.S.

para poder asignar mayores
compras por parte de su
compafiia?

{Tiene alguna
anotacion especial?

Altamente satisfactoria. Participar en ferias y mercados
. NATURINDIA 8 meses Proalctlwdad, C.alldéd en el 100% Ninguno Internacionales, tener relacion ninguna
|' Servicio, Experlenua, con proueedores mas grandes_

Conocimiento, Eficiencia Puntualmente en empaques

Altamente satisfactoria.
3 GOLDEN NAILS S.A.S. 4 anos Por su servicio, asesoria y 20% Casi ningun proveedor, Precios, Plazos. ninguna
N calor humano

Altamente satisfactoria.

ABEELAB DE COLOMBIA o : Por acuerdos favorables y se w : .
2 anos y medio J iz 100% Ningun proveedor ninguna ninguna
S.AS. tiene una relacion de gana
gana
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Resultados de entrevistas. (Parte 3/4 - Clientes Actuales)

NOMBRE DE LA COMPARIA

{Como ve el futuro de la industria
cosmética en Colombia y el futuro de

su empresa de acuerdo con los
diferentes convenios que

¢Cual es la mayor debilidad que ve
dentro del sector cosméticos?

¢Qué fortalezas le atribuye usted al
sector?

£Qué tipo de productos comercializa
su compaiifa y cuales le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?

Actualmente, ¢como se seleccionan
los proveedores ensu compafia? y
Qué participacién porcentual en el
proceso de produccion tiene sus

Clasifique en orden de importancia
los siguientes criterios donde 1 5 el
mds importante y 4 el menos
importante para la seleccion de sus

Ultimamente ha firmado el pais?

Las respuestas son positivas , se ven
oportunidades de crecimiento para el
sector, sin embargo se muestra

El sector cosméticos manifiesta una
gran preocupacion por los costos que
deben incurrir para comercializar
productos debidamente legalizados,

Los empresarios de este sector ven
como dos grandes fortalezas los costos

En las empresas entrevistadas los
productos mas comunes son los de
cuidado personal facial y corporal

proveedores?

Las empresas en su mayoria

proveedores,

La Calidad de los Insumos es la mas
importante para las empresas

ANALISIS preocupacion de que no se pueda esto genera mayor informalidad en el ; : demostrando que en la sociedad seleccionan sus proveedores por |3 entrevistadas , ya que de la calidad
. ., _|de Produccidn y la Calidad en los i : . o

competir con los productos que entren |mercado dando un espacio comercial a - . |actual el tema de la belleza y estética |Calidad de sus materias primas. utilizada para el desarraollo del

g i productos utilizados en nuestro pais. ; o s :
al pais por los costos de produccion  |productos que no cumplen con los es cada vez mas importante para producto depende el éxito del mismo.
actualmente altos. requerimientos establecidos por el hombres y mujeres

ente regulador (INVIMA)
A pesar de incrementarse las Al existir tantos costos en el desarrollo
oportunidades de negocio para el y comercializacion de un producto F ] Para las empresas del sector los Para las empresas el tema de Calidad
yii ’ En nuestro pais es muy importante ; . :

sector cosméticos en Colombia, para que cumpla con los productos de cuidado personal Para |as empresas es importante en sus insumos es de gran

: B desarrollar productos con muy buena - ) : 3
gracias a los nuevos Tratados , hay una |requerimientos legales, se esta 3 i actualmente son productos relevantes, |seleccionar sus proveedores por la importancia, ya que es importante

CONCLUSIONES 3 . : calidad y a costos de produccion ; E = 7 ; ; % .
mentalidad prudente frente a lo que  |generando informalidad en el : hoy en dia el cuidado personal tiene  |calidad de los insumos ya que de esto  |brindar al cliente final un producto de
bajos, logrando que el sector sea . : f

puede llegar a ser una competencia de |desarrollo de nuevos productos ficient it un alto grado de importancia en la vida|depende la calidad del producto final. |buena calidad y mas si se trata de

. i : i T eficiente y competitivo. i ; :
precios que perjudique al producto haciendo que utilicen materias primas ¥ camp cotidiana de cualquier persona. cremas faciales y corporales.
nacional de muy baja calidad-

Continuar con un proceso de
T Vision dond eals s d entizacio desarrollo de productos de Alta Son productos estrella los cuales
ener una Vision donde se proyecte a |Generar campafias de concientizacidn . . ) ; i : iy
3 = ks 3 : : Calidad, controlando costos de tienen alternativas para crear nuevas  |Mantener el estandar de seleccion de |Mantener el estandar de seleccion de
comercializar sus productos no solo en |para que los consumidores adquieran ¥ ' ; : :
RECOMENDACIONES produccion para lograr ser mas lineas y extensiones de producto, por |proveedores teniendo encuentala  |proveedores teniendo en cuenta la

el territorio nacional si no también en
aquellos paises donde Colombia tiene
convenios comerciales

productos legales por su propio
beneficio

competitivos en el sector frente a las
demds empresas tanto con la
empresas nacionales como
internacionales

lo tanto es viable invertir en
innovacion en estos productos.

Calidad en los insumos

Calidad en los insumos
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Resultados de entrevistas. (Parte 4/4 - Clientes Actuales)

. . Dentro del grupo de sus De sus proveedores, cual esel  ¢Qué sugerencias tiene usted
éCuanto tiempo llevan : 2 z PRt :
T Como ha sido su relacién proveedores, éque lugar ocupa mas activo en términos de para laboratorios Isabelle 5.A.5. T |
- rabajando con 2 ; : ; i iene alguna
NOMBRE DE LA COMPANIA | = comercial con laboratorios  Laboratorios Isabelle 5.A.5., en mercadeo y estrategia de para poder asignar mayores S 8 3
Laboratorios Isabelle i : 5 S . anotacidn especial?
SAS? Isabelle términos de asignacidn de servicio. Nos podria contar algo compras por parte de su
R fabricacién de sus productos? de dichas estrategias. compaiiia?
ANALISIS N/A N/A N/A N/A N/A N/A
CONCLUSIONES N/A N/A Ty Ty Ty N/A
RECOMENDACIONES N/A N/A N/A N/A N/A N/A
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Resultados de entrevistas. (Parte 1/4 - Clientes potenciales)

NOMBRE DE LA COMPANIA

é¢Como ve el futuro de la industria
cosmética en Colombia y el futuro de ¢Cual es la mayor debilidad

su empresa de acuerdo con los
diferentes convenios que

que ve dentro del sector
cosméticos?

¢Qué fortalezas le atribuye
usted al sector?

Actualmente, écomo se seleccionan

¢Queé tipo de productos comercializa los proveedores en su compaiia? y

su compaiiia y cudles le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?

Qué participacion porcentual en el
proceso de produccion tiene sus

CERESCOS

ultimamente ha firmado el pais?

Bueno.

El mercado exportador esta sin
explotar. Los insumos seran de bajos
de precio

Productos Chinos con
precios muy bajos
(Magquillaje)

Mercado en crecimiento

Esmaltes, removedores, implementos
para peluqueria, lineas para Spa

proveedores?

Calidad, precio y servicio

GLOBALPROM

Bueno.

Porque se abren nuevas puertas, lo que
permite mayor cantidad de opciones en
términos de produccion y
comercializacion

Es complicado el ingreso al
sector de manera
netamente legal, por la
cantidad de requerimientos
y exigencias por parte de

Calidad en las materias
primas que se manejan en
Colombia y el "Know How"
que hay en las diferentes
empresas

Manejan diferentes tipos de productos
promocionales por lo que ha buscado
comercializar productos cosméticos
como Gel Anti-bacterial

Se tiene en cuenta la calidad, el precio,
y la capacidad de responder a
necesidad o requerimientos en cuanto
a reclamos

PERSONA NATURAL

Regular.

Porque ingresaran muchas marcas
nuevas que afectaran los precios y
generara sobre-oferta.

Muchas empresas tratando
de imitar a productos
reconocidos pero utilizando
componentes de mala
calidad, afectando imagen
del sector.

Alta variedad de lineas de
producto de cuidado personal

Cremas

Por precio y Calidad
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Resultados de entrevistas. (Parte 2/4 - Clientes potenciales)

Clasifique en orden de importancia

los siguientes criterios donde 1 es el

NOMBRE DE LA COMPANIA mas importante y 4 el menos

importante para la seleccion de sus

¢Qué productos de los
que comercializa estan

tercerizados en
términos de

¢éCuanto de su produccion se
terceriza en términos

porcentuales?¢Cuanto viene

siendo en valores absolutos?

éConoce a Laboratorios Isabelle ¢Estaria interesado en asignar la

S.A.S. y los servicios que ofrece

este laboratorio?

produccion de sus cosméticos
con Laboratorios Isabelle S.A.S.?

proveedores. produccion?
1. Calidad de los Insumos
2. Precios y Condiciones (formas pago) T de Spa. Articul
CERESCOS 3. Variedad en los productos neas .e pa, Articulos 10% Si No
L. - de Manicure
4. Servicios adicionales
Otro: Innovacion
1. Precios y Condiciones (formas pago) .
. Productos Textiles, 100%. ) ., . .
2. Calidad de los Insumos . ) Si. Conoce produccion de Si. Si llegara a cumplir con
GLOBALPROM . o Merchandising y Aproximadamente $100 - - . e
3. Servicios adicionales L. . cosméticos parcial y/o total. requerimientos.
. productos cosméticos $120 millones
4. Variedad en los productos
1. Calidad de los Insumos
2. Precios y Condiciones (formas pago) [Empaques ) ) .
PERSONA NATURAL . - . 100% Si por referencias Si.
3. Servicios adicionales Etiquetas
4. Variedad en los productos
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Resultados de entrevistas. (Parte 3/4 - Clientes potenciales)

NOMBRE DE LA COMPARNIA

éComo ve el futuro de la industria
cosmética en Colombia y el futuro de
su empresa de acuerdo con los
diferentes convenios que
ultimamente ha firmado el pais?

¢éCual es la mayor debilidad que ve ¢Qué fortalezas le atribuye

dentro del sector cosméticos?

usted al sector?

éQué tipo de productos comercializa
su companiia y cuales le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?

Actualmente, ¢écomo se seleccionan
los proveedores en su compaiiia? y
Qué participacion porcentual en el
proceso de produccidn tiene sus
proveedores?

ANALISIS

Las respuestas son positivas , se ven
oportunidades de crecimiento para el
sector, sin embargo se muestra
preocupacion de que no se pueda
competir con los productos que entren
al pais por los costos de produccion
actualmente altos.

El sector cosméticos manifiesta una
gran preocupacion por los costos
que deben incurrir para
comercializar productos
debidamente legalizados, esto
genera mayor informalidad en el
mercado dando un espacio
comercial a productos que no
cumplen con los requerimientos
establecidos por el ente regulador
(INVIMA)

Los empresarios de este
sector ven como dos grandes
fortalezas los costos de
Produccidn y la Calidad en
los productos utilizados en
nuestro pais.

En las empresas entrevistadas los
productos mas comunes son los de
cuidado personal facial y corporal
demostrando que en la sociedad actual
el tema de la belleza y estética es cada
vez mas importante para hombres y
mujeres

Las empresas en su mayoria
seleccionan sus proveedores por la
Calidad de sus materias primas.

CONCLUSIONES

A pesar de incrementarse las
oportunidades de negocio para el
sector cosméticos en Colombia,
gracias a los nuevos Tratados , hay una
mentalidad prudente frente a lo que
puede llegar a ser una competencia de
precios que perjudique al producto
nacional

Al existir tantos costos en el
desarrollo y comercializacion de un
producto para que cumpla con los
requerimientos legales, se esta
generando informalidad en el
desarrollo de nuevos productos
haciendo que utilicen materias
primas de muy baja calidad.

En nuestro pais es muy
importante desarrollar
productos con muy buena
calidad y a costos de
produccidn bajos, logrando
que el sector sea eficiente y
competitivo.

Para las empresas del sector los
productos de cuidado personal
actualmente son productos relevantes,
hoy en dia el cuidado personal tiene un
alto grado de importancia en la vida
cotidiana de cualquier persona.

Para las empresas es importante
seleccionar sus proveedores por la
calidad de los insumos ya que de esto
depende la calidad del producto final.

RECOMENDACIONES

_Tener una Vision donde se proyecte a
comercializar sus productos no solo en
el territorio nacional si no también en

aquellos paises donde Colombia tiene
convenios comerciales

Generar campafias de
concientizacién para que los
consumidores adquieran productos
legales por su propio beneficio

Continuar con un proceso de
desarrollo de productos de
Alta Calidad, controlando
costos de produccidn para
lograr ser mas competitivos
en el sector frente a las
demas empresas tanto con la
empresas nacionales como
internacionales

Son productos estrella los cuales
tienen alternativas para crear nuevas
lineas y extensiones de producto, por
lo tanto es viable invertir en innovacién
en estos productos.

Mantener el estandar de seleccion de
proveedores teniendo en cuenta la
Calidad en los insumos
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Resultados de entrevistas. (Parte 4/4 - Clientes potenciales)

Clasifique en orden de importancia ¢Qué productos de los

- . . . éCuanto de su produccion se
los siguientes criterios donde 1 es el que comercializa estan

R L. éConoce a Laboratorios Isabelle ¢Estaria interesado en asignar la
terceriza en términos

NOMBRE DE LA COMPANIA mas importante y 4 el menos tercerizados en S.A.S.y los servicios que ofrece  produccién de sus cosméticos

porcentuales?éCuanto viene

) este laboratorio? con Laboratorios Isabelle S.A.S.?
siendo en valores absolutos?

importante para la seleccion de sus términos de
proveedores. produccion?

La Calidad de los Insumos es la mas
importante para las empresas
ANALISIS entrevistadas , ya que de la calidad N/A N/A N/A N/A
utilizada para el desarrollo del
producto depende el éxito del mismo.

Para las empresas el tema de Calidad
en sus insumos es de gran
importancia, ya que es importante
brindar al cliente final un producto de
buena calidad y mas si se trata de
cremas faciales y corporales.

CONCLUSIONES N/A N/A N/A N/A

Mantener el estandar de seleccién de
RECOMENDACIONES proveedores teniendo en cuenta la N/A N/A N/A N/A
Calidad en los insumos
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Resultados de entrevistas. (Parte 1/4 - competidores)

NOMBRE DE LA COMPANIA

éComo ve el futuro de la industria
cosmética en Colombia y el futuro de
su empresa de acuerdo con los
diferentes convenios que

éCudl es el mayor inconveniente
que ve dentro del sector
cosméticos?

éQué fortalezas le atribuye
usted al sector?

éQué tipo de productos comercializa
su compaiiia y cuales le contribuyen
en mayor parte a sus ingresos?

ultimamente ha firmado el pais?

Bueno.

Innovacion y calidad en

Marca propia, Tinturas, productos de

IMPROBEL Posibilidades de maquilar a empresas |Competencia . .
) B Colombia aseo, cremas, geles y aceites.
de Estados Unidos y otros paises
Bueno. altas regulaciones internas en el . "
. 8 R Rentabilidad y mercado para |Medicamentos: 80%
RIOSOL Porque hay mayor mercado y se genera |exterior frente a las que tienen los - "
. A . , todos. Cosméticos: 20%
mayor rentabilidad en el exterior demas paises
Regular. X . X
L. Competencia, Los productos se Mercado que tiene demanda |Cuidado personal
ALLICORP Costos de produccion muy altos para ) L. )
. . desactualizan muy rapido muy alta y continua. Champoo (Bebes)
poder competir en precio.
Algunas de las compafiias
. manifiestan que existe gran . . 5
las empresas maquiladoras del sector R El manejo de maquilas, le permite a los
. . competencias, sobre todo de . .
ven una oportunidad a partir de los diferentes laboratorios desarrollar
" R . productos que no cumplen con los . X
diferentes convenios con otros paises, O N El sector cosméticos destaca |productos a clientes con musculo
L requerimientos legales haciendo K ) . - .
dado que, esto permitira desarrollar X dentro de las ventajas en financiero logrando rentabilidad sin un
. que sus precios sean menores y por I - A
un nuevo mercado en el exterior. iauient " -, |Colombia la innovacién y mayor riesgo. Por otro lado, las
" - consiguiente, capturen gran porcion ) - R
ANALISIS Esperan lograr mayores rentabilidades 8 » cap granp calidad en sus productos, la |compafiias que se encaminan en

con dicho mercado. Sin embargo, no
descartan una desventaja al competir
con productos de menor costo que
ingresen al pais provenientes de los
paises con TLC.

del mercado. Esto es un efecto
generado a partir de las exigentes y
costosas regulaciones que obligan
al productos legal a transferir dichos
costos al producto afectando
finalmente el precio que el
consumidor paga.

demanda y la rentabilidad
que se tiene en dichos
productos.

desarrollar sus propias marcas para
producirlas y comercializarlas, han
encontrado una mayor rentabilidad,
claro esta con el riesgo y el costo que
conlleva comercializar los productos.

CONCLUSIONES

En general, las expectativas de las
diferentes empresas son positivas,
entienden que se generara un mercado
adicional al que ya se tiene
actualmente (mercado nacional),
ademds de los beneficios en costos de
produccién donde se podra acceder a
maquinarias e insumos con costos
similares o menores y calidades
superiores, ademas de alternativas
adicionales y nuevas tecnologias que
permitiran ser mas competitivos.
Preocupa el ingreso de productos que
puedan canalizar sus propios productos
o de sus clientes y disminuya la
participacion del mercado que ya
tienen.

El inconveniente mas grande del
sector es la cantidad de fabricas y
productores piratas o de garage que
afectan el mercado y que son
dificiles de detectar por parte del
ente regulador INVIMA.

A pesar de las debilidades
que se le atribuyen al sector
cosméticos en donde se
puede encontrar una
competencia desleal por
diferentes factores, es un
sector que se encuentra en
constante crecimientoy eny
con una gran oportunidad
para explotar en términos de
mercados y calidades de los
productos permitiendo
médrgenes de utilidades muy
altos.

Los laboratorios que dedican su hacer
a fabricar productos para empresas
que posteriormente comercializan,
coinciden que la rentabilidad esta en la
comercializacion de los productos, pero
son concientes que posicionar la marca
o producto requiere un esfuerzo mayor
que la simple fabricacion.

RECOMENDACIONES

Se recomienda ser muy flexibles en sus
presupuestos y buscar continuamente
alternativas que permitan disminuirlos
costos de produccion a partir de
nuevas estrategias con proveedores de
materias primas. Iniciar una estrategia
de expansion ofreciendo sus servicios
de maquila al mercado local de paises
con TLC para iniciar el intercambio
comercial que permite dichos
convenios.

Liderar campafias que comuniquen
al usuario de los productos la
importancia de consumir productos
que cumplen con todas las
especificaciones legales, haciendo
entender que esto es beneficio para
los mismos consumidores.

Se recomienda continuar con
una proyeccion de
produccidn de calidad que
permitira proyectar el
producto colombiano como
uno de los mejores a nivel
mundial.

Las empresas que consideren que
tienen la capacidad financiera y
deseen incrementar su rentabilidad,
deben empezar a entrar en el sector
comercial de sus propios productos,
esto les permitird conocer cada vez
mas el mercado y poder perdurar como
compafiia en el tiempo con
rentabilidad.
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Resultados de entrevistas. (Parte 2/4 - competidores)

NOMBRE DE LA COMPANIA

Actualmente, écomo se seleccionan
los proveedores y cual es su
participacién porcentual en el
proceso de produccién?

asifique en orden de importancia
los siguientes criterios donde 1 es el
mds importante y 4 el menos
importante para la seleccién de sus
proveedores.

éCudles son sus clientes?

éCual es el cliente mas
importante?

éCual es su competidor mas
fuerte?

1. Precios y Condiciones (formas pago)
IMPROBEL Calidad y precio, 2. Calidad de los Insumos Tiendas de belleza y Sanandrecoor Duviclass
s . - uvii
100% de la produccion 3. Variedad en los productos Sanandresitos P
4. Servicios adicionales
1. Precios y Condiciones (formas pago) R
. Cerescos, Copidrogas,
2. Calidad de los Insumos . .
RIOSOL No responde . . RFF Servicios y Farmacéutico Tecser
3. Servicios adicionales droguerias Rosas
N ueri
4. Variedad en los productos 8
1. Calidad de los Insumos
Calidad , innovacién, pronta respuesta, |2. Servicios adicionales Grandes Superficies .
ALLICORP ! innov AI P pu I ! ot - . uperticies y Almacenes Exito Johnson&Johnson
postventa y Precios. 3. Precios y Condiciones (formas pago) |Mayoristas
4. Variedad en los productos
En la mayoria de los entrevistados, se
" . mantuvo como respuesta dentro de los
Calidad, precio, y postventa son las - s .
. criterios mds importantes, la calidad
caracteristicas que se destacan para la N K
. de los insumos y los precios. Como
seleccion de los proveedores de las siguiente nivel en importancia se
. I I
ANALISIS empresas maquiladoras para que las 8 . p o N/A N/A N/A
. . encuentran los servicios adicionales y
mismas puedan ofrecer, de igual ) N
. por ultimo se destaca la variedad. Esto
forma, calidad en sus productos y .
L muestra la oportunidad que se
servicios. |
presenta aun en el sector por
desarrollar cada ves més proveedores.
La tendencia hacia un producto
competitivo, tiene grandes
. L contribuciones en beneficios para los
Es muy importante que se contintie con N "l
L laboratorios del sector cosméticos,
esa inclinacion de tener productos de ) ¢
: ero es necesario que se tenga en
CONCLUSIONES calidad esto aportara no solamente a P a s N/A N/A N/A
N P P " cuenta que los productos no deben ser
nivel econémico al pais, sino también a ) ) N
. los mismos y si no se sigue la
la imagen. ) )
tendencia de preferencias del
consumidor se puede convertir en
productos obsoletos.
Se recomienda no dejar a un lado la
oportunidad de ofrecer productos con
variedades cada vez mayores para todo
RECOMENDACIONES Z mayores p N/A N/A N/A

los tipos de consumidores. Eso
permitird tener una mayor porcién del
mercado.
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Resultados de entrevistas. (Parte 3/4 - competidores)

NOMBRE DE LA COMPARNIA

éCual es su mayor fortaleza?
(razén por la cual sus clientes
los prefieren)

éCual es su mayor debilidad?

¢éQué medios de

comunicacion utiliza

en su mercado?

¢éA que empresas les fabrica
productos de marca propia?

IMPROBEL

Precio, porque es importador de
materias primas al menor costo.

Servicio

Ferias, material POP,
impulsadoras

MERCK

RIOSOL

Buenas practicas de Manufactura,
Cabinas de aire filtrado

Servicio, contacto con el cliente

Voz a voz por BPM

RFF - Todos los productos

ALLICORP

Calidad

Distribucion

Material POP

MASGLO

ANALISIS

En las compaiiias a las que se les
aplico la entrevista a profundidad,
se pudo evidenciar, una
caracteristica que no era comun
en el mercado y eso los hacia
destacarse frente a sus
competencia y por ende ser
preferidos por los usuarios, ya
fueran otras empresas o
consumidores en general.

Las compaifiias, en su mayoria
coinciden que dentro de sus
mayores debilidades, se
encuentra su capacidad de
responder con un servicio de
calidad.

N/A

N/A

CONCLUSIONES

Es de gran utilidad e importancia
tener una caracteristica que lo
destaque de los demas,
permitiendo que a la hora de los
clientes elegir, lo prefieran o
simplemente no tengan otra
opcion.

Las deficiencias en el servicio
que presentan en su mayoria las
empresas del sector, es debido
que la informalidad con la que se
desarrollan en sus primeros
inicios en donde su enfoque esta
en su Know How del degocio
pero no ven como parte de la
estrategia las buenas relaciones
que pueden influir en el ejercicio
de un negocio.

N/A

N/A

RECOMENDACIONES

Estas ventajas competitivas,
generalmente son faciles d imitar
por lo que muchas veces dejan de
serlo para algunas compaiiias, de
ser asi, es necesario se una
compaifiia dindmica, que no solo
se adapte al cambio, sino que,
sea capaz de liderarlo
convirtiéndola en una compafiia
proactiva que se beneficiara en
una mayor razén que sus

Se recomienda mantener unos
lazos estrechos con todos los
actores involucrados en el
desarrollo de los laboratorios,
para que puedan asi, obtener
beneficios y garantizar mejores
relaciones.

N/A

competidores.

N/A
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Resultados de entrevistas. (Parte 4/4 - com

NOMBRE DE LA COMPANIA

é¢Comercializa productos con su
marca propia?

éQué canales de distribucion maneja
para los productos que comercializa?

Hablemos ahora de otro tema,
¢éComo es su manejo de rotacion de
cartera y pagos a proveedores?

IMPROBEL

Macys.
Por mayor rentabilidad que la maquila.

Vendedores

Cartera: 60 - 90 dias
Proveedores: 60 dias

RIOSOL

Linea Palmer (Bebes)

Por Copidrogas

Cartera: 60 dias
Proveedores: 120 dias

ALLICORP

Si. Por Utilidad

Grandes Superficies
Mayoristas

Cartera: 60 dias
Proveedores: 60 - 75 dias

ANALISIS

Las tres compafiias entrevistadas para
el posterior andlisis, sostienen que
siendo la maquila una actividad
altamente rentable, son mayores los
beneficios que se obtienen al poder
comercializar productos de su propia
marca.

N/A

N/A

CONCLUSIONES

Esto tiene una ventaja frente a las
empresas comercializadoras pues estas
ultimas no conocen de produccion y es
un proceso que requiere de un
conocimiento muchas veces
sistematico y técnico que no es facil de
adquirir mientras que el desarrollo
comercial es mas sencillo de adoptar.

N/A

N/A

RECOMENDACIONES

Se espera que con el pasar del tiempo
se llegue a la produccion y
comercializacion de marcas propias
para incrementar las rentabilidades del
Laboratorio, puesto que la tendencia de
la mayoria de los laboratorios
medianos y grandes lo destacan como
una de sus principales formas de
creacion de capital.

N/A

N/A
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Resultados de entrevistas. (Parte 1/3 - Proveedores)

NOMBRE DE LA COMPANIA

QUIMICA LIDER S.A.

éComo ve el futuro de la industria
cosmética en Colombia y el futuro de

su empresa de acuerdo con los
diferentes convenios que
ultimamente ha firmado el pais?

Con excelentes posibilidades de
crecimiento, oportunidades de
exportacion

éCual es el mayor inconveniente
que ve dentro del sector
cosméticos?

Competencia

¢Qué fortalezas le atribuye
usted al sector a nivel
general?

La alta demanda que hay
para este tipo de productos

&Qué tipo de productos
comercializa su compaiiia y
cuales le contribuyen en
mayor parte a sus ingresos?

Quimicos

BIOBRILL LTDA.

El mercado Colombiano cada dia toma
mas fuerza, es por esto que se exige
calidad y puntualiadidad, nos estamos
enfocando en esto.

Las reglamentacion Colombiana
para el sector es bastante rigurosa y
en muchos casos injusta.

Innovacion, Precios de Venta

Articulos de Aseo Personal

Positivo para el sector y mucho mas
para la empresa, incluso he tenido la

Los altos costos para las compafiias
que desean sacar productos nuevos
las cuales se ven obligadas a

Innovacion y desarrollo de

Empaques de distintos tipos

JACEPLAST LTDA. necesidad de ampliar mi capacidad de K ) productos competitivos de -
L realizar pagos de registros de . para cosméticos.
produccion e importar nuevas - alta calidad.
) _ . productos que en un principio no
maquinas para ampliar el portafolio. X
generan ingresos.
El sector cosméticos destaca
las empresas ven con muy buenas . . . .
o L Se evidencia que la competencia en |dentro de las ventajas en
posibilidades de crecimiento el sector . R R L.
Colombi " Colombia es muy fuerte y Colombia la innovacién y
< en Colombia, aunque se enfocan en e L. R
ANALISIS q _ manifiestan que la reglamentacién |calidad en sus productos, la N/A
que se debe seguir trabajando en la -
I para estas empresas son muy demanda y la rentabilidad
Calidad de los productos para poder . X .
L rigurosas que se tiene en dichos
ser competitivos en el mercado.
productos.
En general, las expectativas de las Aunque hay muchas empresas que X ;
. - . Colombia es un pais fuerte y
diferentes empresas son positivas, son [cumplen con la reglamentacién L
. R L . R competitivo en el sector y
consientes de que se debe trabajar exigida por el Gobierno Nacional, |
CONCLUSIONES . . apunta a brindar productos N/A
muy fuerte en el tema de calidad y hay otras que no lo hacen haciendo K N
. . . . con la mejor calidad para sus
brindar al cliente seguridad en los esto que el mercado desmejore un lient
) . . clientes
tiempos de entrega. poco en cuanto a calidad y precios.
Se recomienda enfatizar mas sobre los |Liderar campafias que comuniquen |Se recomienda continuar con
procesos de calidad y produccion que |al usuario de los productos la una proyeccién de
manejan en cada una de sus importancia de consumir productos |produccién de calidad que
RECOMENDACIONES compaiiias ya que se evidencia que que cumplen con todas las permitira proyectar el N/A

estos son 2 puntos muy importantes
para el sostenimiento y crecimiento de
las compafiias

especificaciones legales, haciendo
entender que esto es beneficio para
los mismos consumidores.

producto colombiano como
uno de los mejores a nivel
mundial.
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Resultados de entrevistas. (Parte 2/3 - Proveedores)

NOMBRE DE LA COMPANIA

QUIMICA LIiDER S.A.

Cual es la ventaja que usted
cree que posee su empresa?

Precio, calidad del producto y
entregas del producto a
tiempo.

Clasifique en orden de importancia
los siguientes criterios donde 1 es el
mas importante y 4 el menos
importante para la seleccion de sus
proveedores.

Precios y Condiciones (formas pago)
Calidad de los Insumos

Variedad en los productos

Servicios adicionales

P wnNPE

¢éCudles son los clientes
que usted atiende
actualmente?

Laboratorios Cosméticos
de Aseo y pinturas

Considera que los servicios
que ofrece a sus clientes son
los apropiados para
satisfacerlos?

Si, somos una empresa que
siempre buscamos satisfacer
las necesidades de nuestros
clientes, buscando estrechar
siempre la relacion comercial
que existe.

BIOBRILL LTDA.

Calidad y entregas justo a
tiempo.

Precios y Condiciones (formas pago)
Calidad de los Insumos

Servicios adicionales

Variedad en los productos

H W e

Almacenes de Cadena,
Distribuidores
Autorizados, Comercio

Si, al momento de alguna
negociacion con el cliente nos
aseguramos que sea
realmente lo que el necesita y
no lo que nosotros les
queremos vender.

Si, me gustaria continuar

Precio, entrega en tiempos 1. Precios y Condiciones (formas pago) |Laboratorios cosméticos X
K . . . creciendo para poder ofrecer
establecidos, capacidad de 2. Calidad de los Insumos y clientes que i
JACEPLAST LTDA. . . . s - empaques que compitan con
produccion y ventajas para 3. Variedad en los productos comercializan cosméticos X
- - empaques importados y a
pagos. 4. Servicios adicionales y aseo. X R
precios nacionales.
Calidad, y entrega del
< R Precio y Calidad de los Insumos son los
ANALISIS producto a tiempo se O ¥ X N/A N/A

criterios mas importantes
destacan
Calidad, i t del

aldad, preFlo, Y entrega Gel | precio y Calidad de los Insumos son los
CONCLUSIONES producto a tiempo se o X N/A N/A

criterios mas importantes

destacan
Se recomienda a las

Aunque Precio y Calidad sean unos de compafiias visualizar el

Se recomienda a las empresas|los criterios mas importantes para las negocio con los demas
RECOMENDACIONES continuar el mismo enfoque |empresas encuestada, no se debe N/A productos de su portafolio ya

de negocio, el cuan les a dado
a su Core Bussinnes

dejar de lados las demas herramientas
ya que todas hacen parte de la cadena
de valor.

que no se debe enfocar en un
solo producto, una empresa
debe ser exitosa en todo su
portafolio.
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Resultados de entrevistas. (Parte 3/3 - Proveedores)

NOMBRE DE LA COMPANIA

QUIMICA LIDER S.A.

¢éCual es su mayor debilidad?

Nuestros Proveedores

éQué medios de comunicacién

utiliza en su mercado?

Fuerza comercial

é¢Qué canales de distribucion
maneja para los productos que

comercializa?

Fuerza comercial

Hablemos ahora de
otro tema, ¢{COmo es
su manejo de
rotacién de carteray
pagos a
proveedores?

Cartera: 30 - 60 dias
Proveedores: 60 dias

Cartera: 90 dias

BIOBRILL LTDA. Recuperacion de Cartera Ferias, Mercaderistas, Mayoristas y distribuidores Proveedores: 120 dias
,No tener los e‘mpaqules . . X Cartera: 30 - 60 dias
JACEPLAST LTDA. importados a inmediata Referidos y Ferias del sector. Fuerza comercial. ,
. o K Proveedores: 60 dias
disposicidn para el cliente.
Las compaiiias, en su mayoria
coinciden que dentro de sus
ANALISIS mayores debilidades, se encuentra N/A N/A N/A
su capacidad de responder con un
servicio de calidad.
CONCLUSIONES N/A N/A N/A N/A
RECOMENDACIONES N/A N/A N/A N/A
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2.2.Estrategia (Plan De Mercadeo)

2.2.1. Objetivo General de Mercadeo
Incrementar la base de clientes atendidos en un 100% dentro del periodo

de un ano.

2.2.1.1.

Objetivos especificos

Fidelizar los clientes actuales y generar nuevas oportunidades
de negocio con dichos clientes.

Incrementar la base de datos de clientes activos para
aumentar la rentabilidad de la compania a partir de clientes
potenciales.

Proporcionar servicios complementarios competitivos a los
clientes para incrementar valor a su cadena de produccién.

2.2.2. Objetivo General de Ventas
Incrementar las ventas en 100% en un periodo no mayor a un ano.

2.2.2.1.

Objetivos especificos de ventas
Incrementar el volumen de ventas de los actuales clientes.

Garantizar un efectivo volumen de ventas de los diferentes
servicios en clientes nuevos.

Garantizar la calidad de los productos a un precio competitivo,
a través de un servicio postventa efectivo que los clientes
perciban como valor agregado.

2.2.3. Objetivo General de Comunicacion

Posicionar a laboratorios Isabelle S.A.S., como una alternativa interesante en
términos de calidad y cumplimiento para que los clientes perciban al laboratorio
COmo un socio estratégico en sus negocios.
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2.2.3.1. Objetivos especificos de Comunicacion

e Recordar a los clientes actuales, los servicios que el
laboratorio puede brindar para contribuir al desarrollo de sus
productos o negocios.

e Dar a conocer, en un plazo de dos meses, a los clientes
potenciales, los beneficios y/o atributos en términos de calidad
y cumplimiento de Laboratorios Isabelle S.A.S., a través de
medios masivos.

e Promover los servicios de Laboratorios Isabelle S.A.S.
haciendo presencia en ferias especificas del sector.

2.2.4. Mercado Objetivo

Las caracteristicas esenciales del mercado meta de Laboratorios
Isabelle S.A.S., en términos de servicio de desarrollo y fabricacién de
producto, se encuentran definidas como empresas del sector
cosméticos que estan ubicadas dentro del territorio nacional e
internacional dedicadas al comercio de productos cosméticos o que
produzcan y comercialicen productos relativos a este sector.

Para los productos de marca propia que se estdn desarrollando
actualmente, se tiene un mercado objetivo de consumidores con
caracteristicas definidas para los siguientes dos tipos:

e Linea elite:

Consumidores de producto de cuidado facial, corporal preocupados
por su apariencia y salud.

Edad: 26 anos en adelante
Género: Masculino y Femenino

Estrato socioeconémico: 4, 5y 6.
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Estilo de vida: Personas que busquen trasmitir una apariencia fresca,
saludable. Personas activas con alto grado de socializacion que
labora.

e Linea Popular:

Consumidores de producto de cuidado facial, corporal preocupados
por su apariencia y salud.

Edad: 20 en adelante

Género: Masculino y Femenino

Estrato socioecondémico: 2,3yA4.

E.stlilo de vida: Personas interesadas en cuidar su
piel.

2.2.5. Producto

Los productos que se maquilan para las diferentes comparias se
presentan a continuacion.

Linea completa de productos cosméticos.
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Linea completa para el cuidado de la piel y el cuerpo con activos de
India. Linea cosmética Ayurvédica.

Abexine. Producto desarrollado para el uso corporal diario.
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2.2.6. Precio

Los precios establecidos para los productos maquilados varian con
respeto a los volumenes (unidades) del producto. El precio se
establece basado en la competitividad del producto, dependiendo del
tipo se le aplica un margen de utilidad.

Para los productos de marca propia, se definen para la linea elite un
precio competitivo establecido para penetrar en el mercado. Con
respecto a la linea popular, su valor al consumidor se establecera por
debajo de la marca lider del sector.

2.2.7. Distribucion (Plaza)

La distribucién para los productos maquilados estd a cargo del
cliente, el cual tiene a disposicion el producto terminado en la fecha
acordada dentro del contrato o pedido. El producto final debe ser
recogido en el laboratorio para su posterior comercializacion. El
laboratorio tiene como servicio adicional la entrega del producto en
bodegas previamente establecidas donde el cliente recibira el
producto y podra distribuirlo a los diferentes canales donde sea
comercializado.

Para las lineas de marca propia, se ha planteado una
comercializacibn en cadenas especializadas de cosmeéticos,
buscando una penetracion dentro del mercado suficiente para, en un
principio, llegar al consumidor objetivo en la linea Elite y en cadenas
de supermercados para la linea popular. La distribuciéon se realizara
por el mismo laboratorio para poderlo poner en las tiendas donde el
consumidor lo podra encontrar.
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2.2.8. Comunicacion

La forma de comunicar los servicios del laboratorio actualmente son
basados en el voz a voz, donde los clientes conocedores de los
servicios, le comunican a otras empresas interesadas en el desarrollo
de productos y/o maquila generando asi, un contacto y posterior
contrato.

Dentro de la nueva estrategia, se pretende desarrollar un canal de
comunicaciéon efectivo en donde los actuales clientes puedan
desarrollar consultas que les permitan tener en tiempo real respuesta
a sus inquietudes. Adicional al beneficio que tendran los clientes, se
puedan beneficiar las empresas del sector interesadas en los
diferentes servicios prestados, logrando asi una comunicacién
masiva, concreta y definida para interesados. Es asi, como se
plantea el desarrollo de la pagina Web, del laboratorio para poder
incrementar el alcance y lograr una comunicacién efectiva con
clientes actuales y potenciales en un tiempo corto.

Hacer presencia en ferias relacionadas al sector que permitan
comunicar con mayor eficacia los productos y servicios a las
empresas interesadas generando oportunidades de negocio Yy
posicionando la marca del laboratorio.

Para la comunicacion de las lineas de marca propia, se establecera
una comunicacion directa en el punto de venta, apoyados en el uso
de material POP aprovechando los bajos costos de BTL y la
efectividad de su comunicacion.

2.3.Plan de Accion

Se programaran unas acciones que se ejecutaran en un determinado
tiempo y espacio con el fin de alcanzar nuestros objetivos.

Para esto desarrollaremos una serie de actividades las cuales incluiran las
siguientes herramientas competitivas:

e Proactividad

e Planificar
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e Enfoque Relacional
e Valor Integral
e Ventaja Competitiva

Proactividad: Hacer seguimientos constante, continuo y marcado de
manera telefénica y presencial para conocer a gran detalle el modelo de
negocio y su forma de operar para generar alternativas y soluciones a
necesidades y/o requerimientos que tengan los clientes y poder ayudar a
desarrollar su negocio aportando directamente al beneficio de Laboratorios
Isabelle S.A.S.

Contacto telefénico y/o visitas presenciales ofreciendo los productos y
servicios de Laboratorios Isabelle S.A.S., a empresas del sector
cosmeéticos.

Como Laboratorios Isabelle S.A.S, es una empresa mediana es factible
elaborar estrategias de crecimiento para cada uno de los clientes.

Esta gestién debe ser a mediano plazo y se debe realizar con una actitud
“proactiva”, que permita identificar, anticipar y planificar las necesidades
actuales y futuras de los clientes y se hara un equipo comercial
conformado por maximo tres personas los cuales tendran la funcién de
identificar la Zona comercial de la siguiente manera:

Tendencias del sector (formas de pago, rotacion cartera)

Productos y servicios que ofrecen, comparados con los que ofrece
Laboratorios Isabelle S.A.S.,

Para desarrollar estas actividades también es importante:

Estar constantemente desarrollando productos y servicios que aporte valor
a los clientes.

Soportar la relacibn comercial combinando tecnologia, estrategias y
comunicacion efectiva.

Brindar apoyo constante al personal comercial.

Delegar (empowerment) a las personas que tienen relacion comercial
directa con los clientes.
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Enfoque Relacional: Pensar en el los clientes de forma estratégica,
buscando siempre que el cliente sea constante y a largo plazo logrando el
maximo ingreso con cada uno de los clientes.

Valor Integral: Cada integrante de la compania debe saber y sentir el valor
que cada uno de los clientes tiene para la comparnia como:

e Cuéanto Cuesta conseguir un nuevo cliente
e Cuanto Cuesta dejar perder un cliente

e Cuanto nos factura mensualmente

e En cuanto aumento su participacién

e En cuando disminuyo su participacion

Ventaja Competitiva: Se debe generar ventaja competitiva en
Laboratorios Isabelle S.A.S., marcar la diferencia, crear preferencia, ser
una empresa sostenible en el tiempo.

Esto se debe realizar con trabajo en equipo constante, eficaz, eficiente,
con dedicacion, seguimiento, mejoramiento continuo, control y direccion,
para esto cada uno de los integrantes de Laboratorios Isabelle S.A.S.,
desde el Gerente General hasta los operarios deben generar cultura
organizacional.

Los recursos y las competencias deben ser orientadas al logro, el poder
desarrollar en el personal habilidades y capacidades que permitan
responder, de manera rapida y efectiva a los cambios en el mercado y las
reacciones de los competidores, para asi lograr estabilidad en las ventas y
aprovechar la capacidad instalada en Laboratorios Isabelle S.A.S., en cada
uno de los meses del ano.
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3. Conclusiones

El sector cosmético y Aseo en Colombia tendra un crecimiento del 8.7% entre
el 2006 proyectado al 2014 en generacién de empleo del 37%.

El Sector Cosmético ha generado alrededor 27.000 puestos de trabajo en los
ultimos anos.

Las medianas y pequefias empresas tienen una concentracion importante de
clientes y como resultado LABORATORIOS ISABELLE S.A.S., enfoca sus
esfuerzos en el area de mercadeo.

La necesidad de contar con Area comercial y de mercadeo es muy importante
porque es donde podemos proyectar la optimizacién de los resultados.

Actualmente en Colombia las medianas y pequefas empresas en el sector
para sobrevivir, tienen la necesidad de buscar un mejoramiento continuo en las
actividades realizadas al interior de la compafia, generando ventaja
competitiva en sus procesos.

En el mercado se encuentra actualmente diferentes opciones y diversificacién
de productos del sector, pero la diferenciacion que plantea LABORATORIOS
ISABELLE S.A.S., esta en desarrollar una estrategia de mercadeo de manera
Optima, con el fin de nivelar las ventas mensuales aprovechando la capacidad
instalada de la compania.

Los clientes potenciales y actuales ven la necesidad de ofrecer productos con
muy buena calidad y costos muy bajos, soluciéon que puede llegar a satisfacer
Laboratorios Isabelle S.A.S con este proyecto.
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4. Presupuesto

Contemplando los costos necesarios para el desarrollo e implementacién del
plan, se establece un monto proyectado para un afo.

Presupuesto Requerido para desarrollo del plan

Meses Costo Total
EJECUTIVO MERCADEQO Y COMERCIAL 12 $2.600.000( $31.200.000
COSTOS PARA EJECUTIVO 12 $500.000| $6.000.000
INSPECTOR 2 6 $1.800.000| $10.800.000
OPERARIO 4 6 $1.000.000( $6.000.000
OPERARIO 5 3 $1.000.000| $3.000.000
MENSAJERO 8 $1.000.000| $8.000.000
Pagina Web (Construccién) 1 $1.200.000( $1.200.000
Pagina Web mantenimiento 12 $150.000( $1.800.000
Presupuesto para presencia en ferias 12 |$1.000.000| $12.000.000
Total $80.000.000

5. Organigrama PARA APOYAR EL PLAN DE ACCION.

Para el apoyo de este plan, se requiere realizar unas adiciones a la estructura
organica y funcional actual con el objetivo de poder alcanzar los objetivos.

ACTUALES

Organigrama Laboratorios Isabelle 5.A.5.

JUNTA DIRECTIVA

l

OPERARIO 4

ADICIONALES GERENCIA GENERAL = CONTABILIDAD
DIRECCION ADMINISTRATIVA Y DE DIRECCION TECNICA ¥ DE DIRECCION CONTROL DE
ASEGURAMIENTO DE CALIDAD PRODUCCION
EJECUTIVO COORDINADOR DE ( '
MERCADEO Y PRODUCCION, BODEGA, OPERARIO DE ASEO INSPECTOR 1 ‘ INSPECTOR 2
| COMERCIAL ALMACEN Y MANTENIMIENTO \ )
MENSAJERC OPERARIO 1 OPERARIO 2 OPERARIO 3
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Esta investigacion se basa en el andlisis y seguimiento al proceso comercial que actualmente implementa
LABORATORIOS ISABELLE SAS.

El concepto de Estrategia de mercadeo es utilizado en las compafiias con el fin de incrementar las ventas para
mantener unos ingresos que le permita a la compafiia sobrevivir en el mercado.

Las organizaciones asimilan que implementar una promocién de ventas es sinénimo de estrategia de mercadeo exitosa,
pero para ser exitosos la estrategia debe ser resultado de un plan de mercadeo y esto se logra con plena disposicion
de cada individuo integrante de la compafiia y que conformen un conjunto de personas con atributos humanos y
contribucion los cuales se dirijan hacia un mismo foco, debe ser una visién compartida.

6 DESCRIPCION O ABSTRACT

This research is based on analysis and monitoring the trading process that currently implements LABORATORIOS
ISABELLE S.A.S.

The concept of marketing strategy is used in companies to increase sales to maintain an income that will allow the
company to survive in the market.

The organizations assimilate that implement a sales promotion is synonymous with successful marketing strategy, but to
be successful, the strategy must be the result of a marketing plan and this is achieved with complete disposition of each
individual member of the company and that they constitute a set people with human attributes and contributions which
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» Cosméticos
* Laboratorio

7 |PALABRAS CLAVES * Estrategia
* Mercadeo
» Comunicacion
g |SECTOR ECONOMICO AL QUE Sector Cosmetico
PERTENECE EL PROYECTO '
9 |TIPO DE ESTUDIO trabajo aplicado
Desarrollar una estrategia que permita a Laboratorios Isabelle S.A.S., desarrollar nuevos mercados e incrementar la
10 |OBJETIVO GENERAL ocupacion que actualmente tiene la planta de produccién que en algunas épocas del afio se mantiene en bajos niveles
por la estacionalidad de la demanda.
* Analizar la situacién actual de la gestién comercial en la empresa objeto del estudio.
* Determinar los factores que origina la baja actividad en ventas en ciertos periodos de tiempo.
11 |oBJETIVOS ESPECIFICOS * [dentificar los aspectos relevantes de la gestion comercial que estan presentes en la empresa estudiada.

* Determinar fortalezas y debilidades de la empresa en términos de gestion comercial para el logro de los objetivos
corporativos.
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RESUMEN GENERAL

Esta investigacion se basa en el andlisis y seguimiento al proceso comercial que actualmente implementa
LABORATORIOS ISABELLE SAS.

El concepto de Estrategia de mercadeo es utilizado en las compafiias con el fin de incrementar las ventas para
mantener unos ingresos que le permita a la compafiia sobrevivir en el mercado.

Las organizaciones asimilan que implementar una promocidn de ventas es sindnimo de estrategia de mercadeo exitosa,
pero para ser exitosos la estrategia debe ser resultado de un plan de mercadeo y esto se logra con plena disposicion
de cada individuo integrante de la compafiia y que conformen un conjunto de personas con atributos humanos y
contribucién los cuales se dirijan hacia un mismo foco, debe ser una vision compartida.

La comercializacion ha estado siempre presente en los procesos productivos de las empresas jugando un papel
importante, pero el desarrollo de nuevas estrategias ha facilitado la distribucion y comercializacién de un bien o servicio,
permitiendo asi que el area comercial y de mercadeo en una compafia hoy por hoy obtenga mayor relevancia.

Con esta nueva corriente, entendemos que el mejor recurso de una compafiia es el conocimiento organizacional
(creacion de valor y competitividad sostenible), elementos fundamentales en el entorno mundial actual el cual se
caracteriza por cambios continuos.

Dicha diferenciacion debe ser reflejada en las evoluciones generales de la empresa, con el objetivo de llenar las
expectativas de los clientes, el alcance de la competencia y los nuevos desarrollos tecnoldgicos. Este debe ser un
proceso de mejora continua.

La estrategia de mercadeo es el enfoque de una empresa, para gestionar el capital de inversion, de modo que facilite el
crecimiento, las sostenibilidad en el tiempo y por supuesto obtener una rentabilidad.

Las empresas actualmente tienen a su disposicidn herramientas de diferentes caracteristicas como: tecnoldgicas,
capital de trabajo, capital humano etc.; aunque en estos dltimos tiempos, la tecnologia ha sido uno de los elementos
diferenciadores, existe un factor diferenciador clave para las compafiias y es el tema de las competencias;
potencializarlas dentro de la empresa es hoy por hoy una tarea obligatoria e innovadora para el cumplimiento de
objetivos.
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CONCLUSIONES.

El sector cosmetico y Aseo en Colombia tendra un crecimiento del 8.7% entre el 2006 proyectado al 2014 en
generacion de empleo del 37%.

El Sector Cosmético ha generado alrededor 27.000 puestos de trabajo en los dltimos afios.

Las medianas y pequefias empresas tienen una concentracién importante de clientes y como resultado
LABORATORIOS ISABELLE S.A.S., enfoca sus esfuerzos en el &rea de mercadeo.

La necesidad de contar con Area comercial y de mercadeo es muy importante porque es donde podemos proyectar la
optimizacién de los resultados.

Actualmente en Colombia las medianas y pequefias empresas en el sector para sobrevivir, tienen la necesidad de
buscar un mejoramiento continuo en las actividades realizadas al interior de la compaiiia, generando ventaja
competitiva en sus procesos.

En el mercado se encuentra actualmente diferentes opciones y diversificacion de productos del sector, pero la
diferenciacion que plantea LABORATORIOS ISABELLE S.A.S., estd en desarrollar una estrategia de mercadeo de
manera dptima, con el fin de nivelar las ventas mensuales aprovechando la capacidad instalada de la compania.

Los cllentes potenciales y actuales ven la nece3|dad de ofrecer productos con muy buena calidad y costos muy bajos,
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