FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA
DE DETERGENTE EN POLVO PARA USO INDUSTRIAL EN
PIEDECUESTA

PAOLA ANDREA PEREZ TREJOS

MARIA CONSTANZA RANGEL SALAZAR

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA - INSED
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2004



FACTIBILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA PRODUCTORA
DE DETERGENTE EN POLVO PARA USO INDUSTRIAL EN
PIEDECUESTA

PAOLA ANDREA PEREZ TREJOS

MARIA CONSTANZA RANGEL SALAZAR

Proyecto para optar al titulo de

Profesional en Gestion Empresarial.

Director
RAMIRO AUGUSTO REDONDO MORA

Administrador de Empresas.

UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE EDUCACION A DISTANCIA - INSED
GESTION EMPRESARIAL
BUCARAMANGA
2004



DEDICATORIA

Los anhelos son esas estrellas que brillan en el horizonte y en las cuales

todos nosotros nos colocamos a mirar si podemos alcanzarla o no.

Esto me hace acordar en mi etapa como estudiante en la cual mi mayor
estrella era ser profesional; y al poderlo alcanzar dedico este esfuerzo a mis
Padres, los cuales son y han sido la base que coloco Dios para alcanzar este
objetivo; ellos siempre han estado ahi en las buenas y las malas,

aconsejandome y dandome las fuerzas necesarias para salir adelante.

Por eso digo Papa y Mama les ofrezco este pequeino; pero significativo
detalle y espero que siempre sean esas personas tan desinteresadas
conmigo.

PAOLA ANDREA PEREZ TREJOS



AGRADECIMIENTOS

La vida tiene cosas maravillosas, como la de todos nosotros tener a un Ser
Superior; no importa el sexo, religién, creencia o ideologia politica y para

este caso le doy gracias a Dios por muchas cosas:

En primer lugar por haberme dado a unos padres tan especiales Meisnner
Trejos de Pérez y Ernesto Pérez Carvajal, los cuales me ensefaron lo bello
que es la vida. En este camino encontré también pilares fundamentales en
mi formacion profesional como el Dr. Ramiro Augusto Redondo Mora —
Director del Proyecto, mi amiga y compafiera de Proyecto Maria Constanza

Rangel S. y el Dis. Industrial Andrés Julian Rangel S.

Agradezco también a un grupo muy especial de personas que conozco
conformado por mis Hermanas, mis tias, Flia. Arenas Rangel, y a mis amigos
Henry Yesid Torres B., Yolima Rincon B., Gabriel Abril R. y el Ing. Luis
Ernesto Rodriguez M., los cuales me brindaron apoyo en momentos dificiles
y siempre me alentaron a seguir adelante y a luchar por alcanzar este gran

anhelo de ser profesional.

Es por esto y por muchas cosas mas, que digo y lo escribo en mayuscula
“‘GRACIAS DIOS POR HABERME DADO LA OPORTUNIDAD DE NACER”.



DEDICATORIA

Es satisfactorio culminar con las metas que nos proponemos, por esta razon
quiero dedicar este triunfo a mi esposo y mis hijos que con su paciencia y
apoyo me ayudaron a seguir adelante para no desfallecer en esta etapa tan

importante de la vida.

También lo dedico a mis padres y hermanos que en todo momento

estuvieron aconsejandome para culminar con este proyecto.

MARIA CONSTANZA RANGEL SALAZAR



AGRADECIMIENTOS

Doy gracias a Dios, a mi familia, al Banco de la Republica, empresa donde
laboro, al director de proyecto Dr. Ramiro Augusto Redondo, a mi
companera de proyecto Paola Andrea Pérez Trejos y a mi hermano el Dis.

Industrial Andrés Julian Rangel Salazar.

Agradezco también a un grupo muy especial de personas, conformando por
la familia Pérez Trejos y a mis amigos Henry Yecid Torres B. y Yolima

Rincon.



TABLA DE CONTENIDO

INTRODUCCION

1. GENERALIDADES

1.1 EL MUNICIPIO DE PIEDECUESTA - SANTANDER
1.1.1 Resena historica del municipio.
1.1.2 Localizacion, limites y extension.
1.1.3 Demografia.

1.1.4 Infraestructura y servicios.

1.1.5 Economia.

1.2 LOS DETERGENTES

1.2.1 Antecedentes historicos.

1.2.2 Estructura.

1.2.3 Tipos.

1.2.4 Componentes.

1.2.5 Proporciones de los componentes.
1.2.6 Impacto ambiental.

1.3 EL SECTOR DE DETERGENTES EN COLOMBIA
1.3.1 Evolucion.

1.3.2 Tendencias.

2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

2.1.1 General.

2.1.2 Especificos.

pag.

= 00 N OO0 o0 O =

15
15
17
19
20
21
22
27
27
33
37
37
37
37



2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO
2.2.1 Definicidn, usos y especificaciones del producto.
2.2.2 Productos sustitutos.

2.2.3 Productos complementarios.

2.2.4 Atributos diferenciadores del producto con respecto a la

competencia.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial.

2.3.2 Mercado objetivo.

2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 Planteamiento del problema.

2.4.2 Objetivos.

2.4.2.1 General.

2.4.2.2 Especificos.

2.4.3 Necesidades de informacion.

2.4.4 Diseno metodoldgico.

2.4.41 Tipo de investigacion.

2.4.4.2 Método de investigacion.

2.4.4.3 Fuentes y técnicas de recoleccion de informacion.
2.4.4.4 Proceso de muestreo.

2.5 TABULACION Y PRESENTACION DE RESULTADOS
2.6 LA DEMANDA

2.6.1 Estimacion de la demanda.

2.6.2 Evolucion histérica de la demanda del producto.
2.6.3 Proyeccion de la demanda.

2.7 LA OFERTA

2.7.1 Analisis de la situacién actual de la competencia.
2.7.2 Grado de la competencia.

2.7.3 Proyeccion de la oferta.

2.8 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

38
38
40
41

41
42
42
42
43
43
46
46
46
47
50
50
50
51
52
57
92
92
94
95
97
97
101
101
103



2.9 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.9.1 Estructura de los canales actuales.

2.9.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales.

2.9.3 Seleccion de los canales de comercializacion.

2.10 PRECIO

2.10.1 Analisis de precios.

2.10.2 Estrategias de fijacion de precios.

2.11 PUBLICIDAD Y PROMOCION

2.11.1 Objetivos.

2.11.2 Logotipo.

2.11.3 Lema.

2.11.4 Analisis de medios.

2.11.5 Seleccion de medios.

2.11.6 Estrategias de publicidad y promocién.

2.11.6.1 Estrategias de publicidad y promocién de lanzamiento.
2.11.6.2 Estrategias de publicidad y promocién de operacion.

2.11.7 Presupuesto de publicidad y promocion.

2.11.7.1 Presupuesto de publicidad y promocion de lanzamiento.

2.11.7.2 Presupuesto de publicidad y promocién de operacion.
2.12 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO
3. ESTUDIO TECNICO

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

3.1.1 Descripcion del tamaio del proyecto.

3.1.2 Factores que determinan el tamafo del proyecto.

3.1.3 Capacidad del proyecto.

3.1.3.1 Capacidad disefiada.

3.1.3.2 Capacidad instalada.

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada.

3.2 LOCALIZACION

3.2.1 Macrolocalizacion.

105
105
107
109
112
112
114
115
116
117
119
119
123
124
124
126
127
128
129
130
134
135
135
136
139
139
140
141
143
144



3.2.2 Microlocalizacion.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO
3.3.1 Ficha técnica del producto.
3.3.2 Descripcion técnica del proceso.
3.3.3 Diagrama de proceso.

3.3.4 Control de calidad.

3.3.5 Recursos.

3.3.5.1 Recursos humanos.
3.3.5.2 Recursos fisicos.

3.3.5.3 Recursos de insumos.
3.3.6 Estudio de proveedores.
3.3.7 Distribucion de planta.

3.3.8 Logistica de distribucion.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL

PROYECTO
4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO
4.1 FORMA DE CONSTITUCION

4.1.1 Tipo de empresa.

4.1.2 Procedimiento para la constitucion de la empresa.

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA
4.2.1 Vision.

4.2.2 Mision.

4.2.3 Obijetivos.

4.2.4 Politicas.

4.2.4.1 Politicas de personal.

4.2.4.2 Politicas de compras.

4.2.4.3 Politicas de ventas.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL
4.3.1 Organigrama.

4.3.2 Descripcion y perfil de cargos.

144
147
147
148
151
153
158
158
159
161
162
166
173

175
178
178
179
180
182
183
183
183
185
185
187
188
188
189
189



4.3.3 Asignacion salarial.

5. ESTUDIO FINANCIERO

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversion fija.

5.1.1.1 Terreno.

5.1.1.2 Construccion y adecuacion.
5.1.1.3 Maquinaria y equipo.

5.1.1.4 Muebles y enseres.

5.1.1.5 Equipo de oficina.

5.1.1.6 Herramientas.

5.1.1.7 Total de inversion fija.

5.1.2 Inversion diferida.

5.1.3 Inversion de capital de trabajo.
5.1.3.1 Costos de produccion.

5.1.3.1.1 Materias primas.

5.1.3.1.2 Mano de obra directa.

5.1.3.1.3 Costos indirectos de fabricacion.
5.1.3.1.4 Total costos de produccidn.
5.1.3.2 Gastos de administracion y ventas.
5.1.3.3 Gastos financieros.

5.1.3.4 Total capital de trabajo.

5.1.4 Inversion total.

5.1.5 Fuentes de financiacion.

5.2 COSTOS

5.2.1 Costos fijos.

5.2.2 Costos variables.

5.2.3 Costos totales unitarios.

5.2.4 Precio de venta.

5.3 PRESUPUESTO DE EGRESOS E INGRESOS

5.3.1 Egresos proyectados.

199
203
203
203
204
204
204
205
206
206
207
208
208
209
209
210
210
213
213
216
217
217
218
220
220
221
221
222
222
222



5.3.2 Ingresos proyectados.
5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

5.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

5.6 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

5.7 BALANCE GENERAL PROYECTADO
6. EVALUACION DEL PROYECTO

6.1 IMPACTO SOCIAL

6.2 IMPACTO AMBIENTAL

6.3 EVALUACION FINANCIERA

6.3.1 Valor presente neto.

6.3.2 Tasa interna de retorno.

6.3.3 Periodo de recuperacion de la inversion.

6.3.4 Analisis de las razones financieras.

6.3.4.1 Bloque de razones de liquidez.

6.3.4.2 Bloque de razones de endeudamiento.

6.3.4.3 Bloque de razones de actividad.
6.3.4.4 Bloque de razones de rentabilidad.
7. CONCLUSIONES

8. RECOMENDACIONES

BIBLIOGRAFIA

ANEXOS

224
225
226
227
228
230
231
235
236
236
237
238
239
239
240
241
243
245
248
250
252



LISTA DE CUADROS

Cuadro 1. Empresas dedicadas a la produccién y/o comercializacion
de detergentes en Santander.

Cuadro 2. Marco muestral.

Cuadro 3. Calculo de la muestra n.

Cuadro 4. Ficha técnica.

Cuadro 5. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por
los establecimientos de comida.

Cuadro 6. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por
los centros educativos.

Cuadro 7. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por
los conjuntos residenciales.

Cuadro 8. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por
las sedes recreativas.

Cuadro 9. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza,
segun sus necesidades.

Cuadro 10. Forma de presentacion preferida, cuando compran
productos para realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 11. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
blanqueador en polvo.

Cuadro 12. Cantidad de producto comprado mensualmente para

realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de

pag.

33
54
56
56
58
59
60
61

62

63

64



blanqueador liquido.

Cuadro 13. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
blanqueador en barra.

Cuadro 14. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
desinfectante en polvo.

Cuadro 15. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
desinfectante liquido.

Cuadro 16. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
desinfectante en barra.

Cuadro 17. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
arrancagrasa en polvo.

Cuadro 18. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
arrancagrasa en barra.

Cuadro 19. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
aromatizante liquido.

Cuadro 20. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
detergente en polvo.

Cuadro 21. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
detergente liquido.

Cuadro 22. Cantidad de producto comprado mensualmente para

realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de

65

66

67

68

69

70

71

72

73

74



detergente en barra.

Cuadro 23. Marca del blanqueador comprado actualmente, para
realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 24. Marca del desinfectante comprado actualmente, para
realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 25. Marca del arrancagrasa comprado actualmente, para
realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 26. Marca del aromatizante comprado actualmente, para
realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 27. Marca del detergente comprado actualmente, para
realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 28. Grado de satisfaccion que brinda el producto para
realizar el aseo y limpieza, comprado actualmente.

Cuadro 29. Razones que motivan las preferencias al comprar el

producto de aseo y limpieza.

Cuadro 30. Presentaciéon de empaque preferida cuando se compran

productos para realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 31. Lugar donde se acostumbra comprar el producto para
realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 32. Inconvenientes presentados con el producto para

realizar el aseo y limpieza comprado actualmente.

Cuadro 33. Disposicion frente a la adquisicion de un detergente en

polvo que proporcione poder blanqueador, desinfectante,
arrancagrasa y aromatizante en uno solo.

Cuadro 34. Cantidad que estarian dispuestos a comprar
semanalmente.

Cuadro 35. Estimacion de la demanda global.

Cuadro 36. Proyeccion de la demanda.

Cuadro 37. Precios corrientes para detergente en polvo.

Cuadro 38. Presupuesto de publicidad y promocién de lanzamiento.

75

76

78

79

80

82

83

85

86

87

89

90

91
93
96
113
128



Cuadro 39. Presupuesto de publicidad y promocién de operacion.
Cuadro 40. Capacidad proyectada.

Cuadro 41. Ficha técnica del producto.

Cuadro 42. Proveedores propuestos.

Cuadro 43. Distribucion de planta.

Cuadro 44. Descripcion del cargo: Gerente.

Cuadro 45. Perfil del cargo: Gerente.

Cuadro 46. Descripcion del cargo: Contador.

Cuadro 47. Perfil del cargo: Contador.

Cuadro 48. Descripcion del cargo: Secretaria.

Cuadro 49. Perfil del cargo: Secretaria.

Cuadro 50. Descripcion del cargo: Operario.

Cuadro 51. Perfil del cargo: Operario.

Cuadro 52. Descripcion del cargo: Vendedor.

Cuadro 53. Perfil del cargo: Vendedor.

Cuadro 54. Asignacion salarial propuesta.

Cuadro 55. Base para cotizar prestaciones sociales y aportes
parafiscales.

Cuadro 56. Terreno.

Cuadro 57. Construccién y adecuacion.

Cuadro 58. Maquinaria y equipo.

Cuadro 59. Muebles y enseres.

Cuadro 60. Equipo de oficina.

Cuadro 61. Herramientas.

Cuadro 62. Total de inversion fija.

Cuadro 63. Inversion diferida.

Cuadro 64. Calculo de costo de materias primas por unidad de
produccion.

Cuadro 65. Materias primas.

Cuadro 66. Mano de obra directa.

129
143
148
162
167
190
191
192
193
194
195
196
197
198
199
201

202
204
204
205
205
206
207
207
208

209
210
210



Cuadro 67
Cuadro 68

Cuadro 69. Mantenimiento de construccion y adecuaciéon, maquinaria

. Materiales indirectos.

. Insumos.

y equipo, y herramientas.

Cuadro 70. Depreciacién de construccion y adecuacion, maquinaria

y equipo, y herramientas.

Cuadro 71

. Seguro de construccion y adecuacioén, maquinaria y

equipo, y herramientas.

Cuadro 72.
Cuadro 73.
Cuadro 74.
Cuadro 75.

Costos indirectos de fabricacion.
Total costos de produccidn.
Nomina de administracion y ventas.

Depreciacion de construccion y adecuacion, muebles y

enseres y el equipo de oficina.

Cuadro 76
Cuadro 77

. Amortizacion de diferidos.

. Mantenimiento de construccion y adecuacién, muebles

y enseres y el equipo de oficina.

Cuadro 78. Seguro de construccion y adecuacion, muebles y enseres

y el equipo de oficina.

Cuadro 79.
Cuadro 80.
Cuadro 81.
Cuadro 82.
Cuadro 83.

Cuadro 84

Cuadro 85.
Cuadro 86.
Cuadro 87.
Cuadro 88.
Cuadro 89.
Cuadro 90.

Gastos generales.

Gastos de administracion y ventas.
Gastos financieros.

Capital de trabajo.

Inversion total.

. Fuentes de financiacion.

Tabla de amortizacion del crédito bancario.
Costos fijos.

Costos variables.

Costos totales unitarios.

Precio de venta.

Costos de produccién proyectados.

211
211

211

212

212
213
213
214

214
214

215

215
216
216
217
217
218
218
219
220
221
221
222
223



Cuadro 91.
Cuadro 92.
Cuadro 93.
Cuadro 94.
Cuadro 95.
Cuadro 96.
Cuadro 97.
Cuadro 98.
Cuadro 99.

Cuadro 100. Tasa de interés de oportunidad minima atractiva TMAR.

Gastos de administracion y ventas proyectados.
Gastos financieros proyectados.

Egresos proyectados.

Ingresos proyectados.

Punto de equilibrio.

Calculos para el punto de equilibrio.

Estado de resultados proyectado.

Flujo de caja proyectado.

Balance general proyectado.

Cuadro 101. Bloque de razones de liquidez: razon corriente y razén

acida.

Cuadro 102. Bloque de razones de endeudamiento: nivel de

endeudamiento.

Cuadro 103. Bloque de razones de actividad: rotacién de cartera,

inventario de productos terminados y activos totales.

Cuadro 104. Bloque de razones de rentabilidad: margen bruto y

margen neto de ganancias.

223
223
224
224
225
225
227
228
229
237

240

241

242

243



LISTA DE FIGURAS

Figura 1. Estructura del jabon.

Figura 2. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por

los establecimientos de comida.

Figura 3. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por

los centros educativos.

Figura 4. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por

los conjuntos residenciales.

Figura 5. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por

las sedes recreativas.

Figura 6. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza,
segun sus necesidades.

Figura 7. Forma de presentacion preferida, cuando compran
productos para realizar el aseo y limpieza.

Figura 8. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
blanqueador en polvo.

Figura 9. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
blanqueador liquido.

Figura 10. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de

blanqueador en barra.

pag.

17

58

59

60

61

62

63

64

65

66



Figura 11. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
desinfectante en polvo.

Figura 12. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
desinfectante liquido.

Figura 13. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
desinfectante en barra.

Figura 14. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
arrancagrasa en polvo.

Figura 15. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
arrancagrasa en barra.

Figura 16. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
aromatizante liquido.

Figura 17. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
detergente en polvo.

Figura 18. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
detergente liquido.

Figura 19. Cantidad de producto comprado mensualmente para
realizar el aseo y limpieza, de acuerdo a la presentacion de
detergente en barra.

Figura 20. Marca del blanqueador comprado actualmente, para
realizar el aseo y limpieza.

Figura 21. Marca del desinfectante comprado actualmente, para

67

68

69

70

71

72

73

74

75

76



realizar el aseo y limpieza.

Figura 22. Marca del arrancagrasa comprado actualmente, para
realizar el aseo y limpieza.

Figura 23. Marca del aromatizante comprado actualmente, para
realizar el aseo y limpieza.

Figura 24. Marca del detergente comprado actualmente, para realizar
el aseo y limpieza.

Figura 25. Grado de satisfaccion que brinda el producto para realizar
el aseo y limpieza, comprado actualmente.

Figura 26. Razones que motivan las preferencias al comprar el
producto de aseo y limpieza.

Figura 27. Presentacion de empaque preferida cuando se compran
productos para realizar el aseo y limpieza.

Figura 28. Lugar donde se acostumbra comprar el producto para
realizar el aseo y limpieza.

Figura 29. Inconvenientes presentados con el producto para realizar
el aseo y limpieza comprado actualmente.

Figura 30. Disposicion frente a la adquisicion de un detergente en
polvo que proporcione poder blanqueador, desinfectante,

arrancagrasa y aromatizante en uno solo.

Figura 31. Cantidad que estarian dispuestos a comprar semanalmente.

Figura 32. Canal de comercializacién: Productor — Distribuidor
Mayorista — Distribuidor Minorista — Usuario Final.

Figura 33. Canal de comercializacion: Productor - Distribuidor
Minorista — Usuario Final.

Figura 34. Canal de comercializacion: Productor — Usuario Final.
Figura 35. Canal de comercializacién seleccionado.

Figura 36. Logotipo.

Figura 37. Diagrama de recorrido tipo hombre del proceso productivo

de detergente en polvo de uso industrial.

78

79

81

82

84

85

86

88

89

90

91

106

106

107

110

118

152



Figura 38. Distribucion de planta.

Figura 39. Organigrama propuesto para la empresa productora y
comercializadora de detergente en polvo de uso industrial.
Figura 40. Representacion grafica del punto de equilibrio.

Figura 41. Saldos netos del flujo de caja proyectado.

168

189
226
237



LISTA DE ANEXOS

Anexo A. Cuestionario aplicado en la investigacion de mercados.
Anexo B. Formularios para la legalizacion de la empresa.

Anexo C. Cotizaciones realizadas.

pag.

253
256
276



GLOSARIO

ACIDO ESTEARICO: sdlido orgénico blanco de apariencia cristalina, no es
soluble en agua, pero si en alcohol y éter. Se encuentra en abundancia en la
mayoria de los aceites y grasas, animales y vegetales, en forma de éster y
constituye la mayor parte de las grasas de los alimentos y del cuerpo
humano.

ACIDO GRASO: aceite de caracter acido formado por la degradacion de
tejido animal. Sustancia organica que reacciona con una base para formar
jabén. Casi todos los acidos grasos son insolubles en agua y solubles en
éter y cloroformo. En su estructura molecular presentan un grupo carboxilo -
COOH en posicién terminal.

ACIDO PALMITICO: sélido blanco grisaceo, untuoso al tacto. Es un &cido
graso saturado que se encuentra en una gran proporcion en el aceite de
palma, de ahi su nombre. Es soluble en alcohol y éter, pero no en agua.
Tiene un punto de fusion de 63 °C y un punto de ebullicién de 271 °C a una
presiéon de 100 mm de mercurio. Se encuentra en la mayoria de las grasas y
aceites, animales y vegetales, en forma de éster . Por saponificacion, es
decir, por reaccion del éster con un alcali (hidréxido de sodio o potasio) se
obtiene la sal alcalina, y a partir de ella se puede obtener el acido por
tratamiento con un &cido mineral. Las sales alcalinas tanto del acido
palmitico como del acido estearico son los principales constituyentes del
jabén. Se utiliza en aceites lubricantes, en materiales impermeables, como
secante de pinturas y en la fabricacion de jabon.

ADITIVO: sustancia que se agrega a otras para aumentar o mejorar sus
cualidades.

AGUA DURA: agua que contiene altas concentraciones de carbonatos,
bicarbonatos, sulfatos o cloruros de calcio y magnesio.



ALCALLI: sustancia que produce iones hidroxido, OH-, al disolverse en agua.
El término procede del arabe al-qili, "cenizas de la planta de almajo", que
hacia referencia a los hidréxidos y carbonatos de potasio y sodio, lixiviados
de las cenizas de aquella planta.

BIODEGRADABLE: término que describe la degradacién biolégica de un
producto por accion enzimatica de microorganismos. Los microorganismos
involucrados rompen a un determinado compuesto, aprovechandolo como
nutriente o energia en sus procesos de reproduccion. Los productos
biodegradables son toxicos o precursores de toxicos para animales y plantas.

BLANQUEADOR: agente quimico que oxida manchas eliminando el color
de ellas y blanqueando la zona donde es aplicado.

CADENA HIDROCARBONADA: |a cadena hidrocarbonada no es soluble en
agua, pero tiene afinidad con las grasas, por lo que se la denomina cola
lipofilica o liposoluble. El extremo i6nico tiene cargas eléctricas y tiende a
disolverse en el agua. Se lo llama cabeza hidrofilica o hidrosoluble.

COLORANTE: cumple la funcion de dar color a los productos para su
identificacion y controlar la dilucion de uso. Un producto mas oscuro no
necesariamente es mas concentrado.

COMPUESTO LIPOSOLUBLE: es aquel que por sus caracteristica fisicas
permite disolverse en grasa.

COMPUESTO ORGANICO: compuesto quimico formado principalmente por
atomos de carbono, y otros atomos como hidrégeno y oxigeno.



COMPUESTO QUIMICO: sustancia pura originada por la combinacién de
dos 0 mas atomos distintos, que no es posible separarlos por medios fisicos.
Se representan mediante formulas.

DESINFECTANTE: este término se refiere, generalmente a un agente
quimico que destruye los microorganismos productores de enfermedades de
objetos inanimados. Su funciéon principal es la de actuar sobre
microorganismos, eliminando éstos, y no destruye esporas de las bacterias.
Tienen poco poder de humectacion lo que los hace malos limpiadores,
motivo por el cual se les incorpora a los detergentes para mejorar su accion.

DETERGENTE: los detergentes son productos sintéticos que dan un mayor
poder de limpieza sobre los productos de jabon. Los detergentes son una
mezcla de muchas sustancias. El componente activo de un detergente es
similar al de un jabdn, su molécula tiene también una larga cadena lipdfila y
una terminaciéon hidréfila. Suele ser un producto sintético normalmente
derivado del petroleo.

DETERGENTE SINTETICO: es considerado como tal al que contiene
sustancias activas que favorecen la penetracién, el remojo, la emulsificacion,
la dispersion, la solubilizacion y la formacion de espuma, procesos
facilitadores de la limpieza, pero que contaminan el agua.

EMULSION: es la dispersion o suspension de finas particulas de uno o mas
liquidos en otro liquido. La emulsion es un sistema liquido de dos fases, en
que pequefas gotas de uno de los liquidos es inmiscible en el otro, y esta
disperso uniformemente a través del segundo liquido.

ENZIMA: Ia palabra enzima tiene su origen en el griego y significa “en
levadura”. Desde el punto de vista quimico, las enzimas son proteinas que
participan en reacciones quimicas acelerando los procesos en los cuales
actuan catalizadores. Generalmente utilizadas para aumentar la efectividad
de productos de limpieza.



ESTER: en quimica orgénica, compuesto formado (junto con agua) por la
reaccion de un acido y un alcohol. Puesto que este proceso es analogo a la
neutralizaciéon de un acido por una base en la formacidon de una sal,
antiguamente los ésteres eran denominados sales etéreas. Este término es
incorrecto porque los ésteres, a diferencia de las sales, no se ionizan en
disolucion.

FOSFATO: agente suavizante utilizado en detergentes.

GRUPO CARBOXILO: los compuestos que contienen al grupo carboxilo son
acidos y se llaman acidos carboxilicos. Los acidos carboxilicos se clasifican
de acuerdo con el sustituyente unido al grupo carboxilo. Un acido alifatico
tiene un grupo alquilo unido al grupo carboxilo, mientras que un &acido
aromatico tiene un grupo arilo. Un acido carboxilico cede protones por
ruptura heterolitica de enlace O-H dando un protén y un ién carboxilato.

HIDROCARBURO: término que se refiere a solventes inmiscibles con agua
como los mineral spirit, queroseno, tolueno, zileno, naftas, terpenos. Su
composicion quimica esta compuesta por atomos de hidrogeno y carbono, de
ahi deriva su nombre hidrocarburo.

HIDROFILICO: término que describe el grado de afinidad que tiene una
sustancia con el agua. Su significado inverso es hidrofobo.

JABON: es producto de la reaccion entre grasas y aceites animales y
vegetales con metales como sodio, magnesio o potasio. Representan la mas
antigua ayuda para la limpieza que conoce el hombre.

MICROORGANISMOS: plantas o animales que son visible unicamente con
un microscopio.



PERBORATO: compuesto quimico utilizado en la remocion de manchas.
Comunmente se usa el perborato de sodio el cual es un oxidante débil.

PERFUME: proporcionan aroma para hacer mas grato el uso de los
productos y también para su identificacion.

PRODUCTO SINTETICO: es aquel que se obtiene mediante la
transformacion de productos naturales y por eso se denominan productos
sintéticos como la llanta de un coche, los pegamentos, las tintas, etc.

SAL ALCALINA: substancia soluble que tiene la capacidad de neutralizar
acidos.

SAPONIFICACION: es la reaccién entre cualquier aceite organico vegetal o
mineral que contenga acidos grasos, con un detergente alcalino pH alto para
formar jabones. Es el proceso por el que se convierte la grasa en jabén al
tratarla con alcalinos. También el proceso de algunos limpiadores al remover
grasas y aceites.

SEBO: es un tipo de grasa, generalmente de vaca, con la que generalmente
se recubren las papas fritas y croquetas antes de ser empaquetadas.

SILICATO: sal o éster del acido silicico.

SURFACTANTE: agente activo en contacto con superficies que aumenta las
propiedades de emulsificacién, espuma, desparramo y mojado de un
producto. Término sindnimo de tensoactivo.



UNGUENTO: preparacion medicamentosa de uso externo a base de ceras y
resinas, de mayor o0 menor consistencia.

UNION COVALENTE: es la union de dos o mas atomos por pares de
electrones y en la medida en que ninguno de los atomos intervinientes ha
ganado o perdido electrones, no hay formacion de iones. En estas
condiciones, las moléculas formadas solo por uniones covalentes son malas
conductoras de la electricidad y cuando se disuelven en agua forman
soluciones no electroliticas.
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DESCRIPCION O CONTENIDO:

Este proyecto surge al observar que en Piedecuesta no existe una empresa que
provea a los conjuntos residenciales, establecimientos de comida, establecimientos
educativos y sedes recreativas, que requieren un producto con poder detergente con
poder blanqueador, arrancagrasa, desinfectante y aromatizante.

El estudio inicia con la investigacion de las generalidades que rodean la idea de
negocio. En el estudio de mercados se determina la demanda y la oferta y las
variables de la mezcla de mercadeo. En el estudio técnico se define el tamafio y la
ingenieria del proyecto. En el estudio administrativo se disefian los aspectos
organizacionales de la empresa. En el estudio financiero se identifica la inversion
necesaria y se proyectan los ingresos-egresos. En la evaluacion del proyecto se
analiza el impacto social, el impacto ambiental y la evaluacién econémica.

Los resultados demuestran que el proyecto es factible, pues existe oportunidad de
negocio; sin embargo, se formulan politicas de precio, canales de comercializacién y
publicidad-promocién. La empresa se localizard en un lote en la via Guatiguara,
siguiendo un proceso productivo, utilizando recursos fisicos, humanos e insumos. La
empresa sera individual, con una cultura corporativa, empleando un gerente, una
secretaria, un contador, un operario y un vendedor, con las respectivas funciones,
perfiles y salarios. Para su creacion se requieren $43.619.296, que cubren la inversion
fija, diferida y el capital de trabajo, siendo necesario un crédito por el 60% de la
inversién. La evaluacion del proyecto permitié ver que ésta empresa traera consigo
beneficios sociales, generado empleo y mejorando la calidad de vida de la comunidad;
el impacto ambiental se mitigara con las medidas propuestas; el proyecto es atractivo
econdmicamente, pues el VPN = $854.481, la TIR = 14,44%, la inversion se recupera
en 3 afos, 9 meses y 24 dias; ademas, las razones financieras mostraron beneficios
econdémicos representativos.

* Proyecto De Grado.
** Instituto de Estudios a Distancia. Gestién Empresarial. Redondo Mora, Ramiro
Augusto.



TITLE: FEASIBILITY FOR THE CREATION OF A COMPANY PRODUCER OF
POWDERED DETERGENT FOR INDUSTRIAL USE IN PIEDECUESTA .

AUTHORS: Pérez Trejos, Paola Andrea y Rangel Salazar, Maria Constanza

KEY WORDS: Feasibility.
Creation.
Production.
Powdered detergent.
Use industrial.
Piedecuesta.

DESCRIPTION OR CONTENT:

This project arises when observing that in Piedecuesta doesn't exist a company that
provides to the residential groups, establishments of food, educational establishments
and recreational headquarters that require detergent with being able to bleach,
arrancagrasa, disinfectant and perfuming.

The study begins with the investigation of the generalities that surround the business
idea. In the study of markets is determined the demand and the offer and the variables
of the marketing mixture. In the technical study is defined the size and the engineering
of the project. In the administrative study the organizational aspects of the company
are designed. In the financial study the necessary investment is identified and they are
projected the revenue-expenditures. In the evaluation of the project is analyzed the
social impact, the environmental impact and the economic evaluation.

The results demonstrate that the project is feasible, because business opportunity
exists; however, they are formulated political of price, commercialization channels and
publicity-promotion. The company will be located in a lot in the road Guatiguara,
following a productive process, using physical resources, humans and inputs. The
company will be individual, with a corporate culture, using a manager, a secretary, an
accountant, an operative and a salesperson, with the respective functions, profiles and
wages. For their creation $43.619.296 are required that cover the fixed, differed
investment and the work capital, being necessary a credit for 60% of the investment.
The evaluation of the project allowed to see that this company will bring get benefits
social, generated employment and improving the quality of life of the community; the
environmental impact will be mitigated with the measures proposals; the project is
attractive economically, because the VPN = $854.481, the TIR = 14,44%, the
investment recovers in 3 years, 9 months and 24 days; also, the financial reasons
showed representative economic benefits.

* Project Of Grade.
** Institute of Studies at Distance. Managerial Administration. Redondo Mora, Ramiro
Augusto.



INTRODUCCION

El presente trabajo de grado es la factibilidad para la creacion de una

empresa productora de detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta.

En el municipio de Piedecuesta se observa un crecimiento poblacional que
registra tasas por encima del promedio metropolitano, propiciandose la
iniciativa de creacion de nuevas unidades economicas, lo que permite prever

que la demanda del producto aumentara constantemente.

Actualmente, la economia de Piedecuesta es débil, debido a los bajos niveles
de rentabilidad, empleo y condiciones tecnoldgicas propias de las empresas
de la zona. No obstante, se observa la creacién de conjuntos residenciales,
establecimientos educativos, sedes recreativas y establecimientos de
alimentos; siendo éste ultimo renglon una de las principales actividades
econdmicas del municipio. La creacién de una empresa se traduce en la
generaciéon de una fuente de empleo, que permitira apoyar el desarrollo socio
— economico de la ciudad y proveer de ingresos econdémicos a los
inversionistas interesados; razén por la cual, se considera una opcién para
alcanzar los objetivos corporativos e individuales y satisfacer las necesidades

de la comunidad en general.

El aseo y limpieza incide en la calidad de vida de las personas; pero,

generalmente se recurre a meétodos inadecuados debido a la falta de



productos que satisfagan las necesidades de blanqueador, desinfectante,
arrancagrasa y aromatizante, trayendo consigo que las personas encargadas
de realizar el aseo y limpieza recurran a la mezcla de varios productos,

llevando a cabo labores dispendiosas, nocivas para la salud y costosas.

En Piedecuesta no existe una empresa que produzca y comercialice
detergente en polvo de uso industrial, a precios comodos y con alta calidad;
por esto, actualmente los conjuntos residenciales, establecimientos
educativos, establecimientos de alimentos y sedes recreativas, adquieren los
productos de aseo y limpieza a proveedores que se encuentran en otros

municipios, incrementando los costos de operacién de estas personas.

En este orden de ideas, en la ciudad de Piedecuesta se requiere la creacion
de una empresa que produzca un detergente en polvo de uso industrial, que
permita maximizar la higiene y se comercialice con estrategias de mercadeo

enfocadas a la superacién de las necesidades y expectativas del cliente.

Asi mismo, la creacién de esta empresa traera consigo el incremento del
fisco nacional y el aumento de los ingresos percibidos por las demas
entidades a las que debera afiliarse la empresa, para cumplir con sus

obligaciones por concepto de prestaciones sociales y aportes parafiscales.

En la ejecucion de este estudio se emplea el modelo de factibilidad que
permitira tomar la decision de crear una empresa que procese materias
primas e insumos, elaborado por mano de obra de la regién, para producir

detergente en polvo de uso industrial con poder arrancagrasa, blanqueador,



desinfectante y aromatizante, de alta calidad y a precios accesibles, que
posteriormente sera comercializado al mercado objetivo en la ciudad de
Piedecuesta, obteniendo a cambio una remuneracion para cubrir los gastos

de operacién y generar la respectiva utilidad para los socios inversionistas.

Inicialmente, se hara el respectivo estudio de mercados, definiendo y
caracterizando el producto y el area de mercado donde se posicionara la
empresa para satisfacer la demanda actual y futura, estudiando la oferta y la
demanda actual y futura del producto en la ciudad de Piedecuesta para
prever las posibilidades de la puesta en marcha del negocio en las

condiciones existentes.

Paso seguido, se elaborara el estudio técnico donde se definira el tamafo, la
capacidad disefiada y los margenes de capacidad instalada para dimensionar
la empresa en términos de horizontes, ubicando y distribuyendo la planta de
forma que permita abarcar un mayor segmento del mercado, se seleccionara
el proceso de produccién 6ptimo; ademas, se listaran los recursos humanos,

fisicos y tecnoldgicos requeridos para el correcto desempefio de la empresa.

Después, se realizara el estudio administrativo, mostrando el procedimiento
de legalizacion de la empresa, disefiando la estructura organizacional y
administrativa necesaria para poner en marcha el negocio, asi como los
aspectos que regiran la cultura organizacional, como: mision, vision,
principios, politicas de compras, de ventas y de personal. Asi mismo, se

disefara la descripcion, el perfil de cargos y la escala salarial.



Posteriormente, se llevara a cabo el estudio financiero, donde se calcularan
las necesidades totales de capital, se definiran el capital disponible y la
capacidad de inversion de los socios, se proyectaran los ingresos, los costos
y gastos fijos y variables, para facilitar el establecimiento del flujo de caja
durante la vida util; de ser necesario se buscara el financiamiento, teniendo

en cuenta las fuentes internas y externas de recursos financieros.

Finalmente, se elaborara la evaluacién del proyecto, analizando su impacto
social, desde el punto de vista del sector privado, relacionados con la
rentabilidad y beneficios que el proyecto le producira a los inversionistas; y
del sector publico, los cuales tienen que ver con el bienestar de la
comunidad, el crecimiento econémico y los beneficios sociales. También, se
evaluara el impacto ambiental que se generara, enunciando medidas de
manejo para minimizar dichos efectos. Ademas, se hara la evaluacion
financiera, teniendo en cuenta la tasa interna de retorno, el valor presente
neto y el periodo de recuperaciéon de la inversion; informacion que se
contrarrestara con las razones financieras de liquidez, rotacion de cartera,
endeudamiento y capital, consideradas en la proyeccion de los estados

financieros.



1. GENERALIDADES

1.1 EL MUNICIPIO DE PIEDECUESTA - SANTANDER

Para poder conocer a Piedecuesta es necesario partir del analisis del medio

geografico, de las condiciones del lugar que ocupa.

1.1.1 Reseiia histérica del municipio'. Piedecuesta fue uno de los nuevos
pueblos que surgié en Santander durante el siglo XVIIl. El 26 de Julio de
1774 se llevd a cabo su fundacién. En este proceso los momentos decisivos

fueron:

. Expedicion de la licencia para el funcionamiento de una capilla que en
un principio se llamoé de San Francisco Javier (actual Iglesia del Perpetuo
Socorro) por el tribunal arquidiocesano de Santafé de Bogota del 20 de
Febrero de 1774.

. El acuerdo entre pobladores de Giron y Pie de la Cuesta que demarco

los linderos de la nueva parroquia el 26 de Julio de 1774.

' BUENDIA Acevedo, William; GUERRERO Rincon, Amado Antonio; GUTIERREZ Ramos,
Jairo; MARTINEZ Garnica, Armando y RUEDA Cardozo, Juan Alberto. Origenes de los
pobladores urbanos de los municipios de Santander, Provincia de Soto. Universidad
Industrial de Santander, Colciencias, Secretaria de Cultura de Santander. Bucaramanga,
1994.



" Ereccibn de la parroquia de San Francisco Javier, mediante

declaracion del Arzobispo emitida el 3 de Octubre de 1774.

" Aprobacion de la ereccidn de la parroquia por el fiscal Antonio Moreno
y Escandén el 17 de Octubre de 1774.

. Acto confirmatorio de la parroquia y el nhombramiento de su primer

parroco José Ignacio Zabala el 3 de noviembre de 1774.

" Hacia el 26 de Julio de 1776 la parroquia ya tenia tres anos de

fundada, por consiguiente tomar este ano como de fundacion es un error.

En su origen la ciudad tuvo dos focos de asentamiento, la estancia de Juan
de Velasco entre los rios Manco y Oro y el caserio del Hato en el cruce de

caminos llamado la Villa del Cacho.

Piedecuesta fue fundada por un grupo de familias descendientes de
gironeses liderados por don Blas Mantilla y no por el padre José Ignacio
Zabala, quien fue su primer parroco cuando alli ya habia un poblado. La
tradicion oral lo ha considerado como el fundador, pero las investigaciones
recientes de los historiadores de la Universidad Industrial de Santander lo
reconocen como el primer parroco, puesto que cuando él llegdé ya estaba el
caserio y por los problemas que afronté antes de posesionarse como primer
parroco debio iniciar labores en 1776, fecha en que aparece la primera acta

de bautizo firmada por él.



En este orden de ideas, se puede considerar como el verdadero fundador de
Piedecuesta al sefior Blas Matilla, quien es de los primeros pobladores
llegados de Giron y hace las diligencias en Santafé de Bogota, con el fin de
convertir a Pie de la Cuesta en parroquia independiente y su peticién es

aceptada.

El municipio ha recibido varios nombres: Valle de Nuestro Sefor, cuando se
organizaron las primeras casas o rancherias. Villa del cacho, ya establecido
el caserio. Pie de la Cuesta, mas tarde Piedecuesta, y finalmente Villa de
San Carlos. Luego es correcto llamarla por alguno de los dos ultimos

nombres.

1.1.2 Localizacion, limites y extension?. Piedecuesta se encuentra en un
lugar privilegiado de Santander, entre una hermosisima vegetacion a
6.59'06"de latitud norte y 1.01'17” de longitud al este del meridiano de la

capital colombiana.

Por el Norte limita con Floridablanca y Tona, por el sur con Aratoca, Los
Santos y Cepitd, por el Occidente con Girdn y parte de Los Santos y por el

Oriente con Santa Barbara.

Su extension es de 493 kmz, a la altura de 1005 metros sobre el nivel de mar.

Piedecuesta esta organizada en barrios, veredas y corregimientos.

2 PRADA Garcia, Alfonso. Piedecuesta. Pasado y Presente. 1.997.



1.1.3 Demografia. De acuerdo con los datos consignados en el POT de
Piedecuesta para el ano 2003, la poblacidon esta distribuida asi: la zona
urbana con 49.631 habitantes y la zona rural con 11.674 habitantes, para un
total de 61.305 habitantes.

Teniendo en cuenta el comportamiento previo de las tasas anuales de
crecimiento y su ponderacion con los desarrollos regionales del area
metropolitana hasta la ultima década de siglo XX. Las perspectivas

poblaciones estan condicionadas, en general, por tres conjuntos de factores:

" La dinamica intra municipal y los cambios provocados por las
estrategias de ordenamiento territorial y uso en el suelo del territorio

municipal de Piedecuesta.

. Los cambios en la dinamica econdmica regional del area metropolitana
generados por las tendencias de insercion en la economia nacional e

internacional.

" Las politicas de reordenamiento territorial de cada uno de los
municipios que conforman el area metropolitana, generadores de previsibles
movimientos / desplazamientos forzados de poblacién y de actividades

economicas.

La probabilidad de identificacién y/o aceleracion de las tasas de crecimiento
poblacional a largo plazo son practicamente impredecibles en términos de su

magnitud. Sin embargo, la tendencia previa de las tasas intercensales tiende



a superar el total de area metropolitana, lo que implica que el crecimiento de
la poblacion en el area metropolitana tiene un peso significativo en la
capacidad de crecimiento de la poblacién de Piedecuesta, dadas las tasas
relativas de crecimiento de la poblacién de los municipios de Girdn,
Bucaramanga y Floridablanca y la tendencia observada de declinacion de las

tasas de crecimiento, por encima del promedio metropolitano.

Las tendencias de Piedecuesta son en los dos escenarios medidos por su
progresion logaritmica para aproximarse a las proposiciones incrementales

afo a afio con tasas promedio en los proximos 10 afios entre 2% y 3% anual.

Con una tasa de crecimiento anual promedio de 3% los eventos
determinantes estaran asociados tanto a desplazamiento de poblacion intra -
metropolitana y como crecimiento de la inmigracién por desplazamiento
forzado. De agudizarse la confrontacién armada, esta tasa podria llegar en 3
afios por encima del 4,0%. En este caso se redensificara el perimetro
urbano y al zona de expansion, al tiempo se pasa se traspasa el umbral de
densidad suburbana con fuerte conflicto de uso con la zona educacion y

tecnologia en el Valle de Guatiguara.

Un segundo escenario con tasas de crecimiento anual moderadas promedio
de 2% anual, estaran asociados a la prevalencia de los factores
determinantes actuales de movilidad y desplazamiento de poblacion y
algunas funciones recreativas y educativas. La probabilidad de ocurrencia de
este escenario esta fuertemente ligada a la regulacion de densidad de uso
del suelo hacia el norte del municipio y la redensificacion del area de

perimetro urbano.



La distribucion espacial de la poblacion de Piedecuesta esta determinada por
la presidn que ejerce los desplazamientos de poblacion de Bucaramanga y
en los ultimos cinco anos, Floridablanca. En este sentido, pese a que la
poblacion de este municipio representa el 8.28% de la del area
metropolitana, se presentan nucleos de desarrollo urbanistico en la zona
suburbana vy rural, lo que explica que este municipio posea un 25% de la

poblacién en el sector rural.

Piedecuesta presenta uno de los mas altos grados de urbanizacion de los
municipios de la provincia de Soto. En efecto, el 88% de la poblacion vive en
la cabecera municipal, vinculados fundamentalmente a actividades
econdémicas comerciales y manufactureras, tanto en la cabecera municipal

como en otros municipios del area metropolitana de Bucaramanga.

Este proceso de concentracion espacial en la cabecera esta asociado a las
tendencias contrarias de las tasas de crecimiento de la poblacion rural y
urbana. La poblacién urbana registra tasas de crecimiento entre el 2% y el
3%, mientras la poblacion rural tiene tasas con tendencias negativa de -
0.56%, lo que a largo plazo podria significar mantener, tanto el volumen

actual de poblacion como la densidad.

La poblacion rural ha venido perdiendo peso no por el desplazamiento rural
urbano el cual incide solo en un 10%, sino por la afluencia de poblacion de

otros municipios hacia Piedecuesta, como receptor neto de poblacion.

10



El creciente fenomeno de urbanizacion reflejado en el ritmo de crecimiento
de la cabecera municipal, sin el correspondiente crecimiento de actividades
econdmicas constituye uno de los factores definidores de tendencia a
mediano y largo plazo, de crecimiento de los sectores de comercio y servicio,

y un probable incremento del turismo.

El POT de Piedecuesta para el aino 2003 muestra la piramide de edad, en la
cual el grupo de 0 a 9 afios tiene una gran importancia dentro de la estructura
social, representando mas del 28% de la poblacién. Al tiempo que, entre 0 y
29 afos es mas de la mitad de la poblacion, lo que induce presiones de
demanda en empleo, servicio de educacion y recreacion. Casi la mitad de
los pobladores (el 46%), tiene menos de 15 afios, lo que constituye un factor
demografico de importancia crucial en términos de la politica publica y el
gasto social. Significa que en edad escolar hay aproximadamente 42.000
jovenes, de los cuales la mitad estara presionando el mercado laboral y los
servicios de recreacion, educacion, y salud, al tiempo que la poblacidon
economicamente activa para el afio 2002, se acerca a los 50.000 pobladores
(56%) mayores de 15 afnos. Los grupos de 4 a 15 afios tienen la mas amplia
participacion, ensanchando la piramide e ilustrando las perspectivas de

crecimiento de la poblacion econémicamente activa en el largo plazo.

1.1.4 Infraestructura y servicios. ElI municipio de Piedecuesta es
abastecido del servicio de acueducto por el Rio de Oro, posee su planta de

tratamiento. La cobertura del servicio es de 98%?.

® Op. Cit.
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La CDMB administra el sistema de alcantarillado. Sin embargo, la operacion

y mantenimiento continua a cargo de las empresas publicas municipales.

La recoleccién y transporte de los residuos esta a cargo de la Piedecuestana
de Aseo, mientras que la disposicion final se hace conjuntamente en el sitio

denominado “El Carrasco®.

El servicio de energia eléctrica posee una cobertura superior al 90%. En
Piedecuesta Metrogas (abastecido por Gasoriente) presta el servicio de gas
domiciliario. La cobertura del servicio es muy alta, para Piedecuesta 93%"°.

La calidad del servicio es considerada como buena.

El servicio de telecomunicaciones en Piedecuesta es prestado por Telecom,

con una cobertura del 7% de dicha demanda®.

1.1.5 Economia. El desempefo de la economia piedecuestana en términos
de la dinamica de los diferentes sectores: primario, secundario y terciario, y
teniendo en cuenta el grado de complementariedad entre estos, muestra un
débil desempefio en razén de los bajos niveles de rentabilidad, empleo y
condiciones tecnoldgicas en las cuales se producen los bienes y servicios.

Esto refleja el desarrollo econémico del municipio.

* EMPRESA MUNICIPAL DE ASEO DE BUCARAMANGA EMAB S.A. E.S.P. Informe de
Gestion. Bucaramanga, 2002.

> AREA METROPOLITANA DE BUCARAMANGA. Subdireccion de Planeacion y Desarrollo
Urbano.

® Op. Cit.
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La base econdmica del municipio de Piedecuesta se soporta basicamente en
actividades comerciales al por mayor y menor. Se puede notar el predominio
porcentual del sector servicios y la amplia ventaja sobre el sector industrial y
de materias primas, que corrobora una vez mas el avance de la tercerizacion
econdémica como consecuencia de la globalizacién comercial, la ubicacién
geografica, descentralizacion territorial y la débil articulacion y diversificacion

economica de la produccion local y regional.

Esto significa que la economia del municipio, al igual que los demas del area
metropolitana de Bucaramanga, se ha volcado hacia el sector terciario de la
economia con graves repercusiones socioecondémicas, pues si bien es cierto
que es un sector que cumple una funcién complementaria de la produccion
de bienes (convirtiéndose en un requisito para el aumento de la productividad
en los restantes sectores econdmicos pues contribuye a la divisién del
trabajo que permite al industrial especializarse so6lo en la produccidn
despreocupandose de la comercializacidn), tampoco se puede ignorar que es

uno de los sectores que genera menor valor agregado.

En términos generales se puede decir que en Piedecuesta existen ciertas
ramas productivas ligadas a la agricultura, a la incipiente industria
manufacturera, la construccién y la mineria. Estas ramas del conjunto
productivo estan complementadas por el sector servicios compuesto por las
ramas del comercio, el transporte, las comunicaciones, el financiero y el
almacenamiento, entre otros: todas estas actividades hacen parte del sector
terciario, el cual depende del crecimiento del sector industrial, minero y
agricola y cuyas interrelaciones se conocen como ‘“"eslabonamientos"

sectoriales.
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Lo pujante de Piedecuesta ha sido la cafia de azucar. En menor escala se
cultiva el tabaco, existen buenos sembrados de fique, y hay fabricas de
sacos, lazos y mochilas. Se encuentran buenas extensiones de tierra
cultivadas con arboles frutales como el banano, la naranja, la mandarina, la
papaya, el mango, la mora, el tomate de arbol, la yuca, el tomate chonto, la
habichuela, el frijol, la cebolla junca, apio, platano, caco, etc. La plantacion,
comercio y transformacién del tabaco es el mas antiguo oficio conocido en
Piedecuesta. Desde antes de convertirse en municipio ya la hoja que se
producia era famosa por su calidad, los cigarros se exportaban a Venezuela
y Alemania. Econdmicamente la panela es un producto facilmente asequible
a toda la poblacién, sin distingos sociales. Muchos hacendados derivan el
sustento de sus familias, de la elaboracion de la panela y Piedecuesta figura
entre los primeros municipios paneleros, tanto por su calidad como por la

cantidad.

En los ultimos afios se ha desarrollado el sector econdmico de la ganaderia y
es en el Coliseo de Ferias donde se ven los ejemplares mas representativos
de los hatos de Piedecuesta. Las principales razas de seleccion que aqui se
dan son el pardo suizo y romo sinuano para carne Yy holstein, utilizado
especialmente la produccion de leche. EIl clima de Piedecuesta es bueno
para la cria de ganado y los propietarios se preocupan por mantenerlos
sanos, e higiénicamente cuidados, alimentados con buenos pastos; algunos
de ellos galardonados en las ferias por la 6ptima calidad. En algunas
haciendas se obtienen especies menores de ganado caballar, porcino,
caprino y conejos con muy buenas posibilidades en el comercio

departamental.
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Piedecuesta ocupa en Santander el segundo puesto después de Lebrija en la
produccion de pollo y huevo. Es el trabajo que mas empleos aporta, tanto

directos como indirectos.

Las microempresas de Piedecuesta generalmente estan constituidas por un
grupo familiar que trabaja pequefos capitales. En este municipio hay 1.283
empresas registradas en la Camara de Comercio, desde el fabriquin de
tabaco, el restaurante, dulcerias, el reparador de calzado, ebanisteria,
confecciones, ceramica, talleres de ornamentacion, talleres de reparacién de
carros y ciclas, hasta una tienda, entre otros. Uno de los problemas que
tiene el empresario en Piedecuesta, es que saca buenos productos pero no

sabe venderlos, va y los comercializa en Bucaramanga.

1.2 LOS DETERGENTES’

1.2.1 Antecedentes histéricos. El jabon se conoce desde hace mas de
2000 afios. Uno de los procedimientos mas antiguos de elaboracion
(empleado por celtas, fenicios, romanos, etc.) consiste en mezclar grasa
animal con cenizas. Curiosamente no fue sino hasta el siglo Il de esta era
que comenzd a emplearse como jabon, esto es, para lavar. Antes se

empleaba como balsamo y unguento por fines medicinales exclusivamente.

La forma primitiva de fabricar jabon es relativamente simple: las cenizas de
plantas, que contienen carbonato de potasio, se dispersan en agua y se

afade el sebo o grasa, generalmente de animal. La mezcla se lleva a

" http://www.chemistry.co.nz/deterginfo.htm.
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ebullicion y se afaden mas cenizas a medida que el agua se evapora. En
este proceso ocurre la reaccion quimica entre los acidos grasos y los
carbonatos alcalinos para formar jabon en un proceso redundantemente

llamado saponificacion.

Los detergentes tienen un origen mucho mas reciente. Con el fin de
conservar las grasas animales para otros usos durante la primera Guerra
Mundial, los alemanes emplearon compuestos quimicos para fabricar el
"nekal", el primer detergente utilizado en la industria textil. Este detergente no
tenia una gran capacidad limpiadora porque, como veremos mas adelante,
empleaba compuestos liposolubles de cadena corta. A fines de la Segunda
Guerra Mundial ya se vendian en Estados Unidos detergentes con mejores

propiedades por tener cadena larga.

Aunque los detergentes se desarrollaron con la primera intencion de emplear
las grasas animales en otros usos que no fueran la produccion de jabon
(como la fabricacién de margarina) se logré un producto superior al jabon en
muchos aspectos, sobre todo cuando se emplean en el lavado las llamadas

aguas duras®.

En 1907 una compariia alemana fabricoé el primer detergente al anadirle al
jabon tradicional perborato sédico, silicato soédico y carbonato sédico. El

nombre elegido fue: "persil" (perborato + silicato).

® http:///www.omega.ilce.edu.mx.
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1.2.2 Estructura. Su molécula tiene, al igual que la del jabon, una larga
cadena lipdfila y una terminacién hidrdéfila. Suele ser un producto sintético

normalmente derivado del petrdleo.

La estructura de un jabon puede considerarse formada por dos partes:

" Una cadena larga, formada por carbonos en unién covalente.

. El grupo carboxilo, que, al estar disociado, tiene cargas eléctricas.

La cadena hidrocarbonada no es soluble en agua, pero tiene afinidad con las
grasas, por lo que se la denomina cola lipofilica o liposoluble. El extremo
idnico tiene cargas eléctricas y tiende a disolverse en el agua. Se lo llama
cabeza hidrofilica o hidrosoluble. Quimicamente es una sal alcalina de un

acido graso de cadena larga (Véase Figura 1.).

Figura 1. Estructura del jabon.
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/W\@ ® molécula de agua
1 L malécula de grasa
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Fuente: http:///www.omega.ilce.edu.mx.
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Si se disuelve jabdén en agua y se agrega un aceite, éste (por su menor
densidad) forma una fase sobre el agua. Las moléculas de jabdén se orientan
y se disponen en la interfase con la cabeza hacia el agua y la cola hacia el

aceite.

Si se agita este sistema, el aceite se subdivide en gotitas y cada una es
rodeada por agua. Las moléculas de jabon se orientan de la manera
indicada.

Cada gldbulo de grasa tiene a su alrededor cargas eléctricas del mismo signo
que, al repelerse, hacen que las particulas grasas queden separadas entre
si, formando una emulsion estable. En caso contrario, si no existiera el
jaboén, al agitar el sistema agua - aceite, se formaria en el primer momento
una emulsion, pero al cesar la agitacion, debido a la gran atraccion entre sus
moléculas, las gotitas se unirian entre si formando nuevamente dos capas.

Se dice, por esta propiedad, que el jabédn emulsifica las grasas.

En las superficie de ropas u objetos, la suciedad se adhiere por medio de una
pelicula grasa que el agua no puede disolver. Al agregar jabdén al agua y
agitar, la grasa se emulsifica y forma pequefias gotas separadas, que son

arrastradas por el agua del lavado.

Los jabones presentan la desventaja de que si se usan en agua dura, tienden
a formar sales con los cationes de los metales formando "natas" que
neutralizan su accion. Una alternativa a este problema, surgié cuando se

empezaron a sintetizar otros compuestos organicos a partir de compuestos
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quimicos del petrdleo, que tienen accion detergente por lo que se les
denomina en forma genérica como detergentes. La mayoria de los
detergentes son compuestos de sodio del sulfonato de benceno substituido,
denominados sulfatos lineales de alquilos (las), hay otros que son los
alquilbencen sulfatos de cadena ramificada (abs) que se degradan mas
lentamente que los las. El extremo sulfato es soluble en agua y el extremo
del hidrocarburo es soluble en aceite, cumpliendo con esto las caracteristicas

de los jabones antes mencionadas.

En los ultimos afos se han desarrollado detergentes sintéticos que, aunque
de origen distinto al de los jabones, tienen también en su constitucion una
porcion lipofilica y otra hidrofilica, y ejercen frente a las grasas una accion
similar a la de los jabones. Tienen la ventaja de que pueden sintetizarse a
partir de los derivados del petréleo, por lo que su costo es menor que el de
los jabones. Actualmente se preparan detergentes que tienen cadenas

carbonadas rectas, que son biodegradables.

La ventaja de los detergentes es que no forman natas con el agua dura. Por
su amplia utilidad los detergentes se usan tanto en la industria como en los
hogares, sin embargo, puesto que se emplean en grandes cantidades
constituyen una fuente de contaminacion del agua. En cuanto a la
biodegradabilidad, tanto los detergentes como los jabones son
biodegradables, pero la biodegradabilidad se ve limitada si estos compuestos

se encuentran en exceso en un cuerpo de agua.

1.2.3 Tipos. En el mercado se encuentran cuatro tipos de detergentes

sintéticos:  detergentes anidnicos, que contienen comunmente como
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grupos solubles, sulfatos y sulfonatos de sodio; detergentes catidnicos, que
son principalmente compuestos cuaternarios de amonio; detergentes no
ionicos como los productos de condensacién del 6xido de etileno con
materiales fendlicos o acidos grasos; y detergentes biolégicos los cuales
contienen enzimas para eliminar algunos tipos especificos de manchas de la

ropa.

Los detergentes anidnicos y especialmente los sulfonatos, son los que se
utilizan mas, cuestan poco y son estables en aguas duras. Los detergentes
catidonicos poseen las mejores propiedades bactericidas y bacteriostaticas,
pero son bastante caros y solo se usan en instituciones de salud para
limpieza de utensilios. Los detergentes no idnicos tienen una aplicacion
industrial algo mayor que la doméstica. Por ultimo los detergentes bioldgicos,
a los cuales se les llama asi cuando ademas de contener uno de los
surfactantes (las o abs) contienen enzimas con lo cual proporcionan mayores
ventajas en el lavado de la ropa; se encuentran muy distribuidos en el

mercado a precios accesibles.

1.2.4 Componentes. Los detergentes estan compuestos por:

" Agente tensoactivo o "surfactante”. Es el componente que realiza
un papel similar al del jabén. Facilita la tarea del agua al conseguir que esta
moje mejor los tejidos. Separa la suciedad de los tejidos e impide que esta
se deposite de nuevo. Hay varios tipos: Anidnicos (son los mas utilizados a
nivel doméstico), Catidnicos (tienen propiedades desinfectantes, aunque no

lavan tan bien), No-lénicos (empleados con frecuencia para vajillas, no
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forman mucha espuma), Anfotéricos (utilizados en champus y cremas para

usar sobre la piel).

. Agentes coadyuvantes. Ayudan al agente tensoactivo en su labor, y
son: Polifosfatos (ablandan el agua y permiten lavar en aguas duras),
Silicatos solubles (ablandan el agua, dificultan la oxidacion sustancias
como el acero inoxidable o el aluminio), Carbonatos (ablandan el agua),

Perboratos (blanquea manchas obstinadas).

. Agentes auxiliares. Entre los que se encuentran: Sulfato de sodio
(evita que el polvo se apelmace facilitando su manejo), Sustancias
fluorescentes (absorben luz ultravioleta y emiten Iluz visible azul.
Contrarresta la tendencia natural de la ropa a ponerse amarilla), Enzimas
(rompen las moléculas de proteina , eliminando manchas de restos organicos
como leche, sangre, etc.), Carboximetilcelulosa (es absorbida por los
tejidos e impide, por repulsion eléctrica, que el polvo se adhiera a los

mismos), Estabilizadores de espuma, Colorantes, Perfumes.

1.2.5 Proporciones de los componentes. Las proporciones en que los
distintos componentes entran en la composicidon de un detergente medio

podria ser de forma aproximada la siguiente:

" Tensoactivo (~15%).

" Polifosfato + silicato (~30%).
" Perborato sédico (~20%).

" Fluorescente (~0.1%).
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. Sulfato sodico (~20%).
" Enzimas (~0,5%).
" Agua (~15%).

1.2.6 Impacto ambiental. Uno de los principales problemas que causa el
uso de detergentes, es que los de tipo comercial deben contener ciertos
aditivos que se pueden convertir en graves contaminantes del agua. Entre
los principales aditivos estan pequefias cantidades de perfumes,
blanqueadores, abrillantadores 6pticos, estos ultimos son tinturas que le dan
a la ropa un aspecto de limpieza; y los agentes espumantes; es importante
recalcar que la produccion de espuma de un detergente esta determinada
por el tipo de surfactante que éste contenga, asi de este modo, los
surfactantes anidnicos producen abundante espuma, los surfactantes
cationicos producen una cantidad muy limitada de espuma y los surfactantes
no ioénicos casi no producen espuma, ademas de que la formacion de
espuma es ayudada por ciertos aditivos espumantes que se agregan a la
férmula, ya que la gente tiende a relacionar la capacidad de produccién de
espuma con la capacidad limpiadora, aunque la produccion de espuma no

tiene nada que ver con la eficacia del detergente.

Ademas de los antes mencionados, el principal aditivo de los detergentes es
un compuesto llamado tripolifosfato de sodio, al que se le denomina en forma
genérica como fosfato. Actualmente se encuentran en el mercado los
llamados detergentes antibacteriales, los cuales contienen agentes
bactericidas, esto en parte es bueno pero si se usa este detergente en
exceso, entonces el agente bactericida llega a los cuerpos de agua y mata

una buena proporcion de los microorganismos presentes en éste,
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disminuyendo la capacidad de los microorganismos para degradar al

detergente.

Hasta 1970 un detergente tipico de lavanderia de gran potencia contenia
50% de tripolifosfato de sodio (fosfato), desde entonces algunos fabricantes
han reducido el porcentaje de fosfatos. El aditivo de fosfato (tripolifosfato de
sodio) se le conoce como formador, estos formadores tienen tres funciones
basicas: primero, actuando como bases, hacen que el agua de lavado sea
basica esto es, un pH alto necesario para la accion del detergente; en
segundo lugar, los fosfatos reaccionan con los iones del agua dura, como los
iones calcio y magnesio, en tal forma que éstos no llegan a interactuar con el
detergente, no limitando asi su accién limpiadora, y en tercer lugar, ayudan a
mantener las grasas y el polvo en suspensién para que se puedan eliminar

durante el lavado.

El inconveniente empieza cuando ya se ha desechado el detergente
fosfatado, los fosfatos son arrastrados por el drenaje y la mayoria de las
plantas de tratamiento de aguas negras no estan disefiadas para eliminar
fosfatos y por lo tanto, éstos pasan al medio ambiente acuatico a través del
efluente de las agua negras. Se calcula que alrededor del 50% de los
fosfatos de las aguas negras provienen de los detergentes, el porcentaje
restante se deriva de compuestos fosforosos de desechos humanos y
animales y fertilizantes de fosfato. El problema de los fosfatos, es que actua
como elemento nutritivo para algas y plantas acuaticas, lo que a su vez

provoca la degradacion de las aguas naturales.
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Entre otros aditivos importantes se encuentran los enzimas, los cuales por lo
general son sustancias de naturaleza proteinica, que se encargan de
catalizar las reacciones en los seres vivos. La tecnologia de enzimas en los
detergentes se desarrollé a partir de la década de los afios 60, como una
herramienta mas de éstos para atacar ciertos sustratos (generalmente
protéicos) especificos. Las mas comunes son las llamadas proteasas, las
cuales degradan restos de proteinas; y las lipasas que pueden atacar restos
de sustratos lipidos que son los que comunmente se adhieren a laropay a
ellas se les adhieren el resto de la suciedad como polvo, restos de otros
compuestos organicos etcétera. Los detergentes que contienen enzimas se

les llama detergentes bioldgicos.

Dentro de los principales problemas ocasionados por desecho desmedido de

los detergentes se pueden mencionar los siguientes:

" Espuma. En las plantas de tratamiento de agua provoca problemas
de operacion, afecta la sedimentacion primaria ya que engloba particulas
haciendo que la sedimentacién sea mas lenta, dificulta la dilucion de oxigeno
atmosférico en agua y recubre las superficies de trabajo con sedimentos que

contienen altas concentraciones de surfactantes, grasas, proteinas y lodos.

. Toxicidad en la agricultura. Al utilizar aguas negras que contengan
detergentes para irrigacion, se pueden contaminar los suelos y por
consiguiente, los cultivos. Asi por ejemplo se ha observado que el abs inhibe
en un 70% el crecimiento de las plantas como el girasol en concentracion de

tan s6lo 10 ppm. y en un 100% a 40 ppm.
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" Toxicidad en la vida acuatica. No es posible dar un valor limite de
toxicidad debido a que la sensibilidad de cada organismo varia con relacion a
la especie, tamafo, tipo de detergente y otros factores fisicos del medio

ambiente.

" Eutrificacion. La palabra proviene del griego "bien alimentado";
constituye un proceso natural de envejecimiento, en el que el lago
sobrealimentado acumula grandes cantidades de material vegetal en
descomposicién en su fondo. Esto tiende a llenar el lago y hacerlo menos
profundo, mas tibio y con gran acumulacion de nutrientes. Las plantas se
apoderan del lecho del lago conforme se va llenando y se convierte poco a
poco en un pantano para transformarse por ultimo en un prado o un bosque.
Es un proceso natural de envejecimiento de un lago que se puede desarrollar
en un periodo de cientos de anos. Al ingresar grandes cantidades de
detergentes, de los que aproximadamente como vimos anteriormente el 50%
en peso son fosfatos, los cuales son excelentes nutrientes para las plantas, y
éstos sumados con los nutrientes ya existentes en un cuerpo de agua, se
acelera el proceso de eutrificacion antes mencionado, a tan sélo cuestiéon de
unas décadas. Si hay un excesivo crecimiento de las plantas acuaticas, éstas
tienden a cubrir la superficie del cuerpo de agua, impidiendo el libre
intercambio de oxigeno y bioxido de carbono; al morir estas plantas, se
descomponen en el lago consumiendo el oxigeno presente en éste, al cabo
de un tiempo ya no hay oxigeno disponible y la descomposicion tiene que
hacerse de forma anaerobia, esto es, en ausencia de oxigeno, dando por
consecuencia productos secundarios como metano, amoniaco, sulfuro de
hidrégeno y otros compuestos que le confieren al cuerpo de agua un olor
desagradable. Otro factor que se debe tomar en cuenta, es que los peces
presentes en el cuerpo de agua también necesitan oxigeno disuelto en el

agua para poder respirar y si éste se consumio con la degradacién de las
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plantas muertas, entonces también los peces moriran. Todos estos procesos
implican como consecuencia una degeneracion de la calidad de las
condiciones, tanto del agua como de la vida animal y vegetal del cuerpo de

agua.

" Desperdicio de fésforos. Otra desventaja de usar grandes
cantidades de fosfatos en los detergentes, es que el fésforo es uno de los
elementos vitales necesarios para el crecimiento de cultivos alimenticios y
que se utilizan profusamente en fertilizantes que contienen fésforo en forma
de fosfato. Sin embargo, las fuentes de fosfatos son limitadas y a futuro se
podrian reducir al grado en que se pudiera afectar la produccién de
alimentos. En vista de esto, el uso de fosfatos en los detergentes, en forma
desmedida, constituye un desperdicio de uno de los recursos mas

importantes en la naturaleza y una fuente de contaminacion importante.

. Efectos de enzimas activas. Como se menciond anteriormente,
algunos detergentes contienen enzimas, las cuales atacan sustratos
organicos especificos. El problema se presenta al usar exceso de estos
detergentes, con lo cual se desechan enzimas activas al drenaje, las cuales
al llegar a los cuerpos de agua provocaran danos en los seres vivos
presentes en éstos, por accion directa sobre ellos o sobre los nutrientes que

componen su dieta alimenticia.

" Otros efectos. Entre otros efectos secundarios producidos por los
detergentes es que afectan procesos de tratamiento de las aguas residuales,

por ejemplo: cambios en la demanda bioquimica de oxigeno y en los sdlidos
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suspendidos, efectos corrosivos en algunas partes mecanicas de las plantas,
interferencias en el proceso de cloracion y en la determinacion de oxigeno
disuelto y algunos aditivos en los detergentes pueden intervenir en la

formacion de floculos (agrupaciones de particulas suspendidas).

1.3 EL SECTOR DE DETERGENTES EN COLOMBIA

En Colombia los detergentes segun el ClIU estan clasificados en la posicion
302421 de otros productos quimicos (30242), que pertenece a las sustancias
y productos quimicos (3024), que a su vez estan incluidas dentro de la

industria manufacturera (30)°.

1.3.1 Evolucioén. La firma Colgate-Palmolive informo6 que el detergente Fab
fue el primer jabon en polvo producido en Colombia, introducido en 1954 por

esta empresa.

La dinamica del mercado de detergentes en Colombia cambid, ahora la pauta
la tienen las empresas locales. En el mercado de detergentes los lideres
multinacionales tardaron en reacomodarse y abrieron un espacio que los

colombianos aprovecharon.

Segun Colgate-Palmolive, el mercado de detergentes colombiano movié mas

de 100.000 toneladas y tuvo ventas que superaron los US$118 millones

® CAMARA DE COMERCIO - DIAN. Bucaramanga, 2003.
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durante el afio 2002, escribiendo un nuevo capitulo sobre estrategias de
mercadeo en tiempos dificiles. Colgate-Palmolive y Procter&Gamble han
enfrentado una situacion complicada en la recesién del mercado colombiano.
Las estrategias de estas empresas, determinadas por sus casas matrices,
son hoy objeto de cuestionamientos debido al terreno perdido frente a las

empresas locales.

Colgate-Palmolive, con Fab y Lavomatic perdi6 mas de 7 puntos de
participacion al comparar el afo fiscal 1999/2000 contra el 2000/2001, a
pesar de tener como su principal estrategia una disminucion de precios del
20%. Por su parte, Procter&Gamble, aunque mantiene cerca del 30% del
mercado, con Ariel y Rindex, retirara pronto de las estanterias el detergente
Ace, una de sus marcas mas valiosas e importantes en el mundo. Lanzada
en Colombia en 1998, no logro tener mas de 2 puntos de participacioén y hoy

se diluye con el 0,4%.

Una empresa colombiana, Detergentes S.A. (Dersa), con sus productos AS y
Top, aumentd en cerca de 6 puntos su participacion en los ultimos dos afos
y tiene hoy el 27% del mercado. Ademas, las marcas propias de las cadenas
se convirtieron en un novedoso e importante jugador en el mercado. La

clave del éxito han sido los precios bajos.

El mercado se polarizd6 en dos segmentos, premium y econdmico, afirma
Jorge Luis Diaz, gerente de Procter & Gamble en Colombia. "El premium
tiene el 51% y el 49% corresponde a las marcas econdmicas. Hace dos
afos, la relacion era 60-40%. En otros paises, ante una crisis similar, el

segmento econdmico podria haberse estabilizado entre 20 y 30%. Pero en
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Colombia va casi por la mitad. Aunque hemos visto esta situacion en otros
casos, ninguno tiene una magnitud como la de Colombia, es decir, un
fendmeno de un crecimiento tan fuerte en las marcas econdmicas", afirma

Diaz.

El mercado no crecié. Por el contrario, como lo explica César Pérez, director
de detergentes de Colgate-Palmolive, "el crecimiento del segmento bajo se
hizo a expensas del premium". La reduccién de precios de Fab, aunque no
le sirvid para crecer en el mercado, hizo "que la erosion y las pérdidas que

venia teniendo el segmento alto disminuyeran”.

Este ha sido un reto mayor para las multinacionales. El acceso a las ultimas
tecnologias, la permanente innovacion en productos y en mercadeo, los altos
presupuestos publicitarios y las experiencias que viven en decenas de paises
del mundo, no fueron suficientes para enfrentar la coyuntura local y la
realidad del mercado colombiano, donde el precio se convirtié en la variable

mas importante, por encima de las mismas marcas.

Ademas de enfrentar la profunda caida del consumo en Colombia, que
supero el 8%, las multinacionales enfrentan una restriccion adicional. En los
ultimos afos, el pais ha tenido periodos largos en los que la devaluacion ha
sido mas alta que la inflacion. Puesto que estas companias tienen que rendir
cuentas en délares a sus casas matrices, sus precios subieron mas rapido
que los precios de las marcas econdmicas de los competidores locales, los
cuales aumentaban con la inflacion. Por ese motivo, durante 1998, la

diferencia de precios entre las premium y las mas econdémicas fue casi del
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doble, lo que permiti6 a AS, Rindex, Top y las marcas propias de los
supermercados crecer rapidamente. Las multinacionales actuaron como
gigantes atados a una estrategia global que no los dejaba maniobrar para

defenderse con menores precios.

Algunos observadores del sector creen, por ejemplo, que Colgate-Palmolive,
antes de meterse a una estrategia de rebaja de precios como lo hizo en el
afo 2000 (en la que pronto fue seguida por Procter&Gamble), debié crear
una nueva marca econdémica que compitiera en el segmento bajo, para no
desdibujar a Fab, su marca lider. Sin embargo, la filosofia global de la
compania no le permite adoptar estos mecanismos. "Nuestra razén de ser
es vender marcas y tener equities fuertes. Esto iria en contravia de la
filosofia corporativa", afirma Pérez. La pregunta, ahora, es si Fab podra

volver a elevar su precio algun dia.

Procter & Gamble, que también habia entrado en el juego de reducir precios,
intentd aumentar de nuevo precios en 10% en septiembre del afio pasado,
esperando que su competencia e incluso algunas cadenas hicieran lo mismo.
Pero no hubo respuesta y tuvo que volver a los niveles anteriores. La
estrategia de Procter & Gamble fue un poco mas flexible que la de Colgate-
Palmolive. Revivio una marca local (el Inextra del pasado) con una nueva
marca, Rindex, a la que le dio un nuevo impulso, sin tocar su producto
premium, Ariel. Hoy, Rindex tiene el 11,6% del mercado, mas de 4 puntos de

participacion que a mediados del 2000.

En los ultimos afios, Dersa se ha convertido en un importante jugador local

que pelea casi a la par con las multinacionales. Dersa tiene con el
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detergente AS, su producto estrella, un posicionamiento casi de commodity,
sin ninguna estrategia publicitaria, mientras que con Top hizo un
relanzamiento de marca y aumentoé su participacion de 1,5% a 5,6% en un
afio. Segun la mas reciente medicién de ACNielsen (enero-febrero de este
afo), hoy el mercado tiene tres jugadores casi iguales: Colgate-Palmolive
con el 32% (mientras hace 3 afos habia alcanzado el 41%), Procter&Gamble
que se mueve en el 30%, y Dersa, con el 27%. En el 11% restante actuan
las marcas propias (6,3%) y también aparecen otros pequefios productores
que ya tienen el 3,3%.

En el segmento econdmico donde se mueven estos nuevos jugadores se
esta desarrollando una nueva tendencia. Como van las cosas, Dersa podria
ser victima de su propio invento. Empresas pequefias como La Catleya,
Marchen y Jaboneria Rioka estan ampliando sus plantas para competir con
productos como Gold y Tenax, donde AS es el lider indiscutible. La
competencia es feroz. El espacio escasea en las grandes cadenas de
supermercados, pero estos jugadores tienen dos caminos para ganar
mercado. Por una parte, esta el de los distribuidores mayoristas y los
canales tradicionales como las tiendas, donde ya son jugadores reconocidos.
Por otra, se estan convirtiendo en nuevos proveedores para las marcas
propias de los supermercados, las cuales vienen ganando participacion. Las
transformaciones en el poder de las marcas terminan por causar cambios en

los canales de distribucion.

Segun César Salazar, director de la especializacion de mercadeo de la
Universidad Externado, "es una situacion compleja, pues las multinacionales
no solo tienen que pelear por precio, sino mantener una estrategia fuerte de

comunicacion y proteger la marca". En un mercado donde el consumidor
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atribuye alto valor al dinero, los detergentes se han convertido en un
producto en el cual el reconocimiento y el valor de la marca se han reducido.
La percepcion del consumidor es que las marcas de detergentes no tienen
grandes diferencias entre si. Por ello, la decisibn de compra es cada vez

mas sensible al precio.

A medida que se pierden las caracteristicas distintivas, la reduccién de
costos adquiere importancia critica en la competencia. Procter&Gamble
adelgazd su organizacién, adecuo su estructura interna a las condiciones del
mercado y recortd costos indirectos. Colgate-Palmolive disminuyé en 25%
su inversion publicitaria y alcanzd mayor eficiencia en sus procesos
productivos, con menor tiempo de detencion y mas productividad en su

linea'™®.

El listado de empresas vinculadas al IPP del Banco de la Republica reporta al
mes de junio del afo 2003, que en el ClIU a nivel nacional existen las
siguientes empresas: Clariant S.A. — Bogota (Lauril Eter Sulfato de sodio
28%), Compafiia Nacional de Levaduras S.A. — Bogota (Hipoclorito
Corriente), Detergentes S.A. — Bogota (As), Colgate Palmolive CIA. - Bogota
y Cali (Detergente Fab, Lavomatic Floral / limén, Blanqueador Ajax), Rickitt y
Colman - Cali (Woolitete Corriente), Industria Frotex S.A. — Medellin
(Detergente liquido de alta concentracion Surfex), Productos Auxiliares de
Colombia — Medellin (KYN 1-3, detergente liquido para la industria),
Industrias El Rubi & CIA. LTDA. — Pereira (Rubi, blanqueador desinfectante).

" DINERO. Espumas que se van. No. 155. Abril 19 — 02, Colombia.
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A continuacién se presenta el listado de empresas dedicadas a la produccién
y/o comercializacion de detergentes en Santander, especificamente en

Bucaramanga y Barrancabermeja (Véase Cuadro 1.):

Cuadro 1. Empresas dedicadas a la produccion y/o comercializaciéon de

detergentes en Santander.

ARTEASEO

Carrera 36 No. 52 - 126
Teléfono: (57) (7) 6433338
Fax: (57) (7) 6475734

Bucaramanga, Santander, Colombia

LIMPIDO FABECOL
Calle 51 No. 12 - 09 Bucaramanga, Santander, Colombia
Teléfono: (57) (7) 6306376

PRODUCTOS RWFED
Carrera 27 No. 104 - 51 L - 10 La Calleja Bucaramanga, Santander, Colombia
Teléfono: (57) (7) 6314404

ALMACEN GEDRIM

Calle 37 No. 15 - 62 Bucaramanga, Santander, Colombia
Telefax: (57) (7) 6700206

ESPUMAS

Calle 47 No. 27 - 74 Barrio Recreo Barrancabermeja, Santander, Colombia

Telefax: (57) (7) 6225205

Fuente: http//:www.paginasamarillas.com.

Como se puede observar, no existen empresas productoras y/o

comercializadoras de detergentes en el municipio de Piedecuesta.

1.3.2 Tendencias''. El mercado de detergentes ha registrado en el afio
corrido 2003 (febrero-febrero) un crecimiento del 4%. Sin embargo, no
alcanza aun los niveles de 1998. A medida que pasa el tiempo sin que haya
una recuperacion, los cambios coyunturales tienden a echar raices y podrian
convertirse en caracteristicas estructurales del mercado. "Ha habido un

cambio de habitos del consumidor, pues la frecuencia de lavado se ha

" http://www.henkel.com.
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reducido, y se acumula para hacer un solo lavado y no varios. De esta
manera, se aprovecha la solucion de detergente. Ademas, se usa para otras
labores, como limpieza de pisos o bafios", explica Jorge Luis Diaz de Procter
& Gamble. Los cambios de habitos hacia la frugalidad pueden volverse
permanentes, como se demostré en Bogota cuando el alcalde Antanas
Mockus educd a los ciudadanos para que aprendieran a ahorrar agua con el
fin de evitar un racionamiento. Una vez pasada la emergencia, los habitos

quedaron.

Para las multinacionales, la gran esperanza esta en una recuperacion de la
economia que les permita aumentar los precios y ganar nuevamente
participacion, con base en su calidad y en la fuerza de las marcas que han
construido durante décadas. Sin embargo, todo depende de qué tan
arraigados estén los cambios en la disponibilidad a pagar y en los habitos de

consumo en la actual etapa.

Es posible que solo cuando haya una recuperacién general de la economia
se sepa qué tan profundo ha sido el dafo en las marcas. "Las marcas
exitosas son aquellas que mantienen una consistencia de posicionamiento.
Y el precio es fundamental, pues no hay duda de que una guerra de precios
podria repercutir negativamente en el valor de la marca. Subir el precio de
una marca a su nivel original es mucho mas dificil que bajarlo”, afirma Juan
Gallo, de The Image Bridge. Nadie habria imaginado hace tres afios que las
multinacionales tendrian que plegarse a las condiciones que colocaron las
empresas locales. Lo cierto es que, hasta ahora, la estrategia de precios les

ha dado la razdn a las empresas colombianas.
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Segun ACNielsen, a finales del afo 1999, las marcas propias tenian, en
volumen, una participacion de 3% del mercado de detergentes. En dos afios,
la duplicaron y se convirtieron en un interesante jugador del mercado. En
épocas de crisis, la ventaja competitiva de las marcas propias es muy
grande. La filosofia es presentar productos de caracteristicas similares a las
del lider de la categoria pero con precios mucho mas economicos. Los
costos de publicidad, mercadeo y distribucion que tienen los fabricantes con
sus productos tradicionales se eliminan en estas marcas; por eso, las

diferencias en precio pueden ser de hasta 30%.

Algunos creen que el impacto de las marcas propias es superior al que
revelan las mediciones. Segun Miguel Eduardo Gonzalez, subdirector de
mercadeo de Cafam, sus marcas propias en detergentes corresponden al
10% del total de las ventas de la categoria. En el caso de Carulla Vivero,
estd cifra es mayor. "El 17% de nuestras ventas en la categoria de
detergentes es de marcas propias y al finalizar este afio, el objetivo es llegar
al 20%", explica Ernesto Angulo, gerente nacional de marcas propias de esta

cadena.

Pese a la situacion planteada, a nivel mundial el sector de detergentes
desarrolla una continua labor de investigacion de un equipo de profesionales,
que centran su actividad en crear nuevos productos para satisfacer las

necesidades del consumidor.

Las grandes empresas dedicadas al negocio de detergentes y productos de

limpieza, conjuntamente con el area de materiales se implican en este
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proyecto y desempenan un gran esfuerzo en la implantacion de los mejores

procesos productivos, logisticos y comerciales.

La continua ampliacion de las gamas de detergentes en polvo, la renovacion
de sus formulas, la incorporacion de nuevos ingredientes acordes con las
necesidades actuales de los consumidores y la gran inversién en publicidad
hacen posible que muchos de los productos se conviertan en lideres
indiscutibles del mercado. El objetivo es invertir en investigacion y desarrollo
para superarse, crecer y asi, mantener su posicion estratégica en este sector
tan complejo, sujeto a cambios constantes al igual que cambia el estilo de

vida de la sociedad.
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2. ESTUDIO DE MERCADOS

2.1 OBJETIVOS

211 General. Caracterizar el mercado del detergente en polvo de uso
industrial, para conocer las variables mercadotécnicas como demanda,
oferta, canales de comercializacion, precios, publicidad y promocion, para
determinar la viabilidad comercial de la creacion de una empresa que provea
a los conjuntos residenciales, establecimientos de comida, establecimientos

educativos y sedes recreativas de Piedecuesta.

2.1.2 Especificos.

" Definir el mercado compuesto por los conjuntos residenciales,
establecimientos de comida, establecimientos educativos y sedes recreativas
del casco urbano del municipio de Piedecuesta, asi como el detergente en
polvo para uso industrial que proveera esta nueva empresa, para identificar
las necesidades y expectativas actuales y futuras del mercado objetivo que

se desea satisfacer.

. Determinar la situacion actual y futura de la oferta de detergente en

polvo para uso industrial para los conjuntos residenciales, establecimientos
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de comida, establecimientos educativos y sedes recreativas de Piedecuesta,

para prever las posibilidades de la creacion de esta empresa.

" Conocer los sistemas de comercializacién empleados actualmente por
los proveedores de detergente en polvo de uso industrial para los conjuntos
residenciales, establecimientos de comida, establecimientos educativos y
sedes recreativas de Piedecuesta, para disefar el canal mas conveniente

para la empresa que se creara.

. Investigar los precios y modalidades de pago empleados actualmente
por las empresas proveedoras de detergente en polvo de uso industrial en
Piedecuesta, para disefar una politica de precios acorde con las
necesidades y expectativas del mercado, teniendo en cuenta la utilidad

correspondiente para esta nueva empresa.

" Conocer las herramientas de publicidad y promocion utilizadas
actualmente por las empresas proveedoras de detergente en polvo de uso
industrial en Piedecuesta, para disefiar una estrategia que permita posicionar

en el mercado el producto que proveera esta nueva empresa.

2.2 DESCRIPCION DEL PRODUCTO

2.21 Definicion, usos y especificaciones del producto. La empresa
procesara una serie de materias primas de origen quimico como: agentes

germicidas, blanqueadores, arrancagrasas, aromas y demas insumos, hasta

38



convertirlos en detergente sdélido en polvo empacado y destinado a la
limpieza de tipo industrial en los los conjuntos residenciales, establecimientos

de comida, establecimientos educativos y sedes recreativas de Piedecuesta.

El detergente en polvo que producira esta nueva empresa se destinara para
uso industrial, especificamente para el aseo y limpieza profunda cuando se
requiera doble accidén: blanquear y arrancar la grasa, desinfectando,
higienizando y perfumando limpia y eficientemente, con accion prolongada
que minimiza la proliferacion de plagas y microorganismos en las zonas de
mayor trafico humano en los conjuntos residenciales, establecimientos de

comida, establecimientos educativos y sedes recreativas.

Este detergente en polvo es sintético de tipo no ionico, tiene en su
constitucion una porcién lipofilica y otra hidrofilica, puede sintetizarse a partir

de los derivados del petroleo y no formara natas con el agua dura.

Estara elaborado con materias primas de excelente calidad entre las que se

encuentran:

= Bicarbonato de sodio.

= Caolin.

= Otros insumos.
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= Esencia.

= Bolsa plastica.

Este detergente se presentara empacado en bolsa plastica, en el tamafio de
500 gr. (1 libra), de acuerdo con las necesidades, expectativas y preferencias

de la demanda, evidenciadas en la investigaciéon de mercados.

La composicion cualitativa del detergente estara rotulada en su etiqueta, asi
como los usos e instrucciones, las especificaciones de calidad y las

restricciones de uso.

Para utilizar este detergente no sera necesario mezclarlo con otros
productos, uUnicamente se requerira una herramienta para frotar como
escoba, trapero, pano o cepillo, y abundante agua para enjuagar. Sin
embargo, para evitar el deterioro de las manos se recomienda emplear

guantes de plastico.

2.2.2 Productos sustitutos. La oferta de productos de limpieza de pisos
existente abarca una amplia gama de jabones y detergentes, que segun su
presentacién pueden venir en polvo, en barra y liquidos; de acuerdo con su
destinacién pueden ser industriales, quirurgicos y domésticos; pueden o no

contener germicidas y/o aromas.
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2.2.3 Productos complementarios. El detergente en polvo que producira
esta nueva empresa tiene un alto poder blanqueador, desinfectante,
arrancagrasa y aromatizante capaz de proveer el aseo y limpieza requiriendo
unicamente de agua para enjuagar la superficie que se esta higienizando; sin
embargo, para incrementar sus atributos el usuario puede utilizar otros
utensilios de aseo como: escobas, traperos, esponjas, baldes, cepillos y

pafos, entre otros.

2.2.4 Atributos diferenciadores del producto con respecto a la
competencia. El detergente en polvo que producira la empresa que se
espera crear tiene dos ventajas diferenciales esenciales: economia y
calidad, ya que en un solo detergente se concentran varios productos:

blanqueador, arrancagrasa, desinfectante y aromatizante.

Por otra parte, la empresa empleara estrategias para conformar un grupo de

factores claves de éxito en el mercado como:

" Amigable con el medio ambiente, ya que las materias primas que se
emplearan para producir este detergente seran de la mejor calidad,
cumpliendo con estandares establecidos por entidades que buscan minimizar
el impacto con el medio ambiente. Asi mismo, el empaque que se utilizara
sera reciclable, disminuyendo los efectos negativos del producto hacia los

recursos naturales circundantes.

" Calidad, en cuanto a los beneficios que ofrece, pues dara superioridad
en blancura y limpieza, gracias a sus bondades como blanqueador,

arrancagrasa, desinfectante y aromatizante, atacando las manchas dificiles
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mas comunes, reduciendo el esfuerzo de la persona que realiza el aseo,
recortando el tiempo dedicado a la limpieza, eliminando molestias y
facilitando el uso del producto, ya que sera un producto preparado para usar

en forma inmediata.

" Rendimiento, debido a que es un detergente en polvo con un alto
grado de concentracién, permite conseguir los resultados deseados con una
dosis menor, logrando un buen desempefo con respecto a su precio,

permitiendo que los consumidores optimicen hasta el ultimo centavo.

" Orientacion de servicio al cliente, apoyados en la atencién y
asesoria personalizada en cuanto a usos y especificaciones del producto, de
acuerdo a las necesidades y expectativas de la demanda, entregas a

domicilio, oportunidad de respuesta y el servicio postventa.

2.3 MERCADO POTENCIAL Y OBJETIVO

2.3.1 Mercado potencial. El mercado potencial esta conformado por los
conjuntos residenciales, establecimientos de comida, establecimientos
educativos y sedes recreativas que estén ubicadas en el municipio de

Piedecuesta, por ser un segmento en el que existe poca competencia.

2.3.2 Mercado objetivo. El mercado objetivo esta compuesto por:

. Conjuntos residenciales de casas o apartamentos, debidamente

registrados en la Lonja de Finca Raiz, que estan ubicados en el casco
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urbano de Piedecuesta, y que poseen una administracion que se encarga del

aseo de las areas comunes.

" Establecimientos de comida como empresas comercializadoras de
alimentos listos para el consumo inmediato o posteriormente previa
preparacion, debidamente registradas en la Camara de Comercio y ubicadas

en el casco urbano de Piedecuesta.

. Establecimientos educativos como jardines, escuelas, colegios,
entidades educativas de nivel técnico, tecnolégico o universitario,
debidamente registradas en la Secretaria de Educaciéon de Santander y

ubicadas en el casco urbano de Piedecuesta.

. Sedes recreativas y vacacionales, debidamente registradas en la

Camara de Comercio y ubicadas en el casco urbano de Piedecuesta.

Los conjuntos residenciales, establecimientos de comida, establecimientos
educativos y sedes recreativas sin registro, no son contemplados en este

estudio, por carecer de fuente fidedigna.

2.4 INVESTIGACION DE MERCADOS

2.4.1 Planteamiento del problema. La industria colombiana de detergentes
en polvo ha experimentado un crecimiento en los ultimos anos,

especificamente en cuanto a los detergentes en polvo, desarrollando
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productos que dan mayor utilidad pero especializandose en beneficios
aislados como los arrancagrasa, blanqueadores, aromatizantes vy
desinfectantes, logrando con esto una penetracion significativa en los
mercados de los conjuntos residenciales, establecimientos de comida,
establecimientos educativos y sedes recreativas, que requieren productos

para el aseo de areas con trafico pesado.

Actualmente en el mercado se encuentra gran variedad de productos para
el aseo, los cuales en la mayoria de los casos son mezclados por las
personas encargadas del aseo y limpieza, con el fin de obtener los
resultados de higiene deseados, incurriendo en sobre costos al comprar
diferentes productos que le brinden accién arrancagrasa, blanqueadora,
desinfectante y aromatizante; adicionalmente, se generan otros
inconvenientes debido a lo dispendioso del uso, el peligro latente de
salpicar areas no deseadas y los efectos nocivos para la salud, debido a
que se emiten vapores y particulas que pueden ser inhaladas trayendo
consigo alergias en la piel y las mucosas, siendo recomendable el uso de
elementos de protecciéon personal como tapabocas, guantes, gafas, petos o
delantales, asi como utensilios de aseo complementarios para ayudar la

accion del detergente como escobas, cepillos, traperos, entre otros.

Esta evolucién de los detergentes en polvo se ha dado debido a la gran
demanda y versatilidad de usos que tienen, tanto a nivel doméstico como
industrial; ademas, porque en su proceso productivo se pueden integrar
otras materias primas e insumos que le dan mayores fortalezas al producto
haciéndolo mas eficaz, razon por la cual se pueden encontrar detergentes
en polvo biodegradables, con enzimas para el color, para blanquear, con

espuma y con olores, entre otros.
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Un detergente en polvo de alta concentracion para uso industrial,
arrancagrasa, blanqueador, aromatizante y desinfectante, puede resultar
atractivo para los conjuntos residenciales, establecimientos de comida,
establecimientos educativos y sedes recreativas, porque reune en un solo
producto todos estos beneficios, traeria consigo la economia en el proceso
de limpieza porque no se requiere comprar diferentes productos, seria
beneficioso para la salud ya que su presentacion en polvo facilita su
dosificacién y su uso no dependeria de mezclas. Esta situacion apunta a
una mayor demanda de detergentes econdmicos, que sean altamente
eficientes; asi mismo, la situacion futura indica que los detergentes deben
ser productos faciles de usar, para que disminuyan el agotamiento fisico de

las personas encargadas de realizar las labores propias de aseo y limpieza.

En este orden de ideas, las perspectivas para la creacién de una empresa
productora de detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta son
optimistas, debido a que las tendencias de crecimiento del municipio son
positivas, previendose un aumento en el numero de conjuntos
residenciales, establecimientos de comida, establecimientos educativos y

sedes recreativas demandantes de este producto.

Sin embargo, la preocupacion primordial es identificar mercados para el
detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta, con el fin de captar
mercados potenciales; en consecuencia se requiere realizar un estudio de
investigacion de mercadeo para identificar y caracterizar el comportamiento,
habitos, necesidades y expectativas de los conjuntos residenciales,
establecimientos de comida, establecimientos educativos y sedes
recreativas en cuanto a: el nivel de satisfaccion, las necesidades, gustos y

preferencias, y el nivel de aceptacién, para evaluar oportunidades de
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mercado para este producto y reducir la incertidumbre en torno a la
situacion de decision de la creacion de una empresa productora de

detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta.

2.4.2 Objetivos.

24.21 General. Recopilar informacion para identificar y caracterizar el
comportamiento, habitos, necesidades y expectativas de los conjuntos
residenciales, establecimientos de comida, establecimientos educativos y
sedes recreativas que compran productos para realizar el aseo y limpieza, en
cuanto a: el nivel de satisfaccion, las necesidades, gustos y preferencias, y
el nivel de aceptacion, para determinar la factibilidad de crear una empresa

productora de detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta.

2.4.2.2 Especificos.

" Conocer el tipo de producto que estan utilizando actualmente los
conjuntos residenciales, establecimientos de comida, establecimientos
educativos y sedes recreativas de Piedecuesta, para realizar el aseo y

limpieza.

" Conocer el comportamiento, habitos, necesidades, expectativas y
especificaciones de los conjuntos residenciales, establecimientos de comida,
establecimientos educativos y sedes recreativas de Piedecuesta con

respecto al producto que usan para realizar el aseo y limpieza, asi como sus
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gustos y preferencias en cuanto a: forma de presentacion, cantidad
comprada mensualmente, marca, grado de satisfaccion brindado, variables
que influyen en el proceso de seleccion de producto, la presentacion de
empaque preferida y los precios que rigen el mercado, para disefar las

estrategias mercadeo de la nueva empresa.

" Listar las empresas que proveen de productos para el aseo y limpieza
a los conjuntos residenciales, establecimientos de comida, establecimientos
educativos y sedes recreativas de Piedecuesta, para conocer la oferta actual

de este producto.

" Determinar el nivel de satisfaccién que brinda el producto usado para
realizar el aseo y limpieza por los conjuntos residenciales, establecimientos
de comida, establecimientos educativos y sedes recreativas de Piedecuesta,
para identificar la ventaja diferencial del detergente en polvo de uso industrial

que producira la nueva empresa.

. Medir el nivel de aceptacion de los conjuntos residenciales,
establecimientos de comida, establecimientos educativos y sedes recreativas
de Piedecuesta, frente a la existencia de una empresa productora de
detergente en polvo que proporcione poder blanqueador, desinfectante,
arrancagrasa y aromatizante en un solo detergente, su disposicion a

adquirirlo y la cantidad a comprar semanalmente.

2.4.3 Necesidades de informacion. Frente a la posibilidad de crear una

empresa productora de detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta,
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surge la necesidad de conocer aspectos relacionados con el comportamiento
actual, el nivel de satisfaccion, las necesidades, gustos y preferencias, y el
nivel de aceptacion del mercado objetivo, razén por la cual surgen las

siguientes necesidades de informacion:

" El tipo de productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza
(blanqueador, desinfectante, arrancagrasa, aromatizante y detergentes,
entre otros).

" El tipo de presentaciéon de los productos para realizar el aseo y

limpieza preferido (liquidos, en barra, en polvo, entre otros).

" La cantidad de producto para realizar el aseo y limpieza comprado
mensualmente, de acuerdo a su presentacion de tamano (en polvo: 250
gr., 500 gr., 1.000 gr., 3.000 gr. y 5.000 gr., entre otras; en liquido: 500 ml.,
1.000 ml. y 2.500 ml.; y en barra: 300 gr., 500 gr. y 1.200 gr.).

" La marca de producto para realizar el aseo y limpieza que compran.

" El grado de satisfaccidon brindado por esa marca (plenamente
satisfecho, satisfecho, conforme e insatisfecho).
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" Los factores que influyen al comprar los productos para realizar el
aseo y limpieza (precio y promociones, versatilidad de usos, marca,

biodegradable, entre otros).

" La presentacion de empaque (bolsa y envase, entre otras) preferida

al comprar productos para realizar el aseo y limpieza.

" El sitio donde acostumbra comprar los productos que requiere para
realizar el aseo y limpieza (productor, tienda, micromercado, supermercado,

vendedor ambulante, entre otros).

" El mayor inconveniente presentado al usar los productos para

realizar el aseo y limpieza.

" El precio que rige el mercado de los productos para realizar el aseo y
limpieza.
" Nivel de aceptacion frente a la existencia de una empresa productora

de detergente en polvo que proporcione poder blanqueador, desinfectante,
arrancagrasa y aromatizante en un solo detergente, la disposicion a adquirirlo

y la cantidad a comprar semanalmente.
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2.4.4 Diseiio metodoloégico.

2.4.41 Tipo de investigaciéon. La investigacion sera de tipo exploratorio en
su primera etapa, con el fin de caracterizar los conjuntos residenciales,
establecimientos de comida, establecimientos educativos y sedes recreativas
de Piedecuesta, para conocer el sector de productos para realizar el aseo y
limpieza en Piedecuesta y el nivel de aceptacion frente a la creacion de una
empresa productora de detergente en polvo de uso industrial, para poder
identificar una oportunidad de negocio al determinar la factibilidad del

proyecto.

Seguidamente, se hara un estudio de tipo descriptivo, concluyente y
analitico, basado en informaciéon suministrada por fuentes primarias y
secundarias de informacion, a través de entrevistas con especialistas,
clientes, gerentes de empresas que realizan actividades similares o iguales a
la que se propone llevar a cabo este proyecto, encuestas a clientes
potenciales e investigacion en fuentes bibliograficas, ya que se pretende
conocer el perfil del usuario y describir las caracteristicas mas importantes
del mercado de los productos para realizar el aseo y limpieza, a través de
sus caracteristicas demograficas, socioecondmicas, geograficas vy

sicograficas.

2.4.4.2 Método de investigacidn. En este proyecto se utilizara el método
de investigacion de analisis y sintesis, ya que se propone delimitar los
hechos que conforman el problema de investigacion estableciendo las
caracteristicas demograficas de los conjuntos residenciales, establecimientos

de comida, establecimientos educativos y sedes recreativas, identificando las
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formas de conducta y actitudes frente a la decision de adquirir detergente en
polvo de wuso industrial, estableciendo comportamientos concretos,
conociendo cual es la actitud frente al problema descrito, comprobando la
posible relacién entre la creacion de la empresa y la reactivacion econémica

de Piedecuesta, asi como el aumento de los ingresos de los inversionistas.

2.4.4.3 Fuentes y técnicas de recoleccion de informacién. El proceso de

investigacion se llevara a cabo en fuentes primarias y secundarias.

" Fuentes primarias. La informacion de fuentes primarias se extraera a
través de la técnica de la encuesta personal, dirigida a los conjuntos
residenciales, establecimientos de comida, establecimientos educativos y
sedes recreativas en Piedecuesta; el instrumento de recoleccion de la
informacidén que se usara es el cuestionario estructurado, disefhado teniendo
en cuenta los objetivos de la investigacion de mercados; estara conformado
por la presentacion y una serie de preguntas: abiertas, de seleccién multiple
y dicétomas. También se aplicaran entrevistas dirigidas a empresas del
sector de productos para realizar el aseo y limpieza, especialistas en
proyectos de inversion y creacion de empresas, ingenieros quimicos, y
demas entidades estatales y privadas que rigen el comportamiento del sector

empresarial en Piedecuesta.

. Fuentes secundarias. La informacion de fuentes secundarias se
obtendra a través de la investigacion bibliografica en prensa, revistas, libros,
bibliotecas y estudios de centros de informacién - documentacion de

entidades estatales y privadas que rigen el comportamiento del sector
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empresarial como el SENA, DANE, DIAN, CDMB, INVIMA, Secretaria de

Salud, Camara de Comercio, Alcaldia y Gobernacion, entre otras.

2.4.4.4 Proceso de muestreo. El proceso de muestreo que se utilizara es
el muestreo de tipo probabilistico aleatorio estratificado simple, con el fin de
que todos los elementos de la poblacion tengan la misma posibilidad de ser

seleccionados para la muestra.

. Definiciéon de poblacion. La poblacion objeto de este estudio estara

conformada por:

11 conjuntos residenciales (6 de casas y 5 de apartamentos), que poseen
administracion y estan registrados en la Lonja de Finca Raiz de Santander
al mes de junio del afio 2003. El elemento muestral lo constituiran personas
mayores de edad: administrador del conjunto residencial. La unidad
muestral sera el conjunto residencial. El alcance de la investigacion sera el
casco urbano de Piedecuesta. El tiempo para elaboracion y desarrollar la

investigacion sera durante el mes de Agosto de 2.003.

550 empresas del sector alimentos o establecimientos de comida
(empresas comercializadoras de alimentos listos para el consumo inmediato
0 posteriormente previa preparacion), registrados en la Camara de
Comercio de Piedecuesta al mes de junio del afio 2003. EI elemento
muestral seran las personas mayores de edad: administradores, gerentes o
propietarios de las empresas. La unidad muestral sera el establecimiento

de comida. El alcance es el casco urbano de Piedecuesta. El tiempo para
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elaborar y desarrollar la investigacion sera durante el mes de Agosto de
2.003.

52 empresas del sector educativo como jardines, escuelas, colegios,
entidades educativas de nivel técnico, tecnolégico o universitario,
registradas en la Secretaria de Educacién de Santander al mes de junio del
afio 2003. El elemento muestral seran las personas mayores de edad:
administradores o rectores de las empresas. La unidad muestral sera la
entidad educativa. El alcance es el casco urbano de Piedecuesta. El
tiempo para elaborar y desarrollar la investigacion sera durante el mes de
Agosto de 2.003.

11 empresas del sector recreativo como sedes recreacionales vy
vacacionales, registrados en la Camara de Comercio de Piedecuesta al
mes de junio del afno 2003. El elemento muestral seran las personas
mayores de edad: administradores o gerentes de las empresas. La unidad
muestral sera la sede recreativa. EIl alcance es el casco urbano de
Piedecuesta. El tiempo para elaborar y desarrollar la investigacion sera

durante el mes de Agosto de 2.003.

" Marco muestral. ElI marco muestral de la investigacion estara

comprendido por:

11 conjuntos residenciales: Santillana, Habitares de La Macarena, La Rioja,
Pinares de Granada, Altos de Granada y Quintas de Guatiguara (de casas),
y El Caney, Miradores de La Cantera, Candelaria Ill Etapa, Susan, y Portal

de Talao (de apartamentos).
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550 establecimientos de comida: restaurantes, panaderias, cafeterias,
heladerias, dulcerias, ventas de jugos y refrescos, asaderos, pizzerias,
negocios de comidas rapidas, piqueteaderos, fuentes de soda vy fruterias,
entre otras (empresas comercializadoras de alimentos listos para el
consumo inmediato), y tiendas, micromercados, supermercados, expendios
de carnes, verduras, frutas, viveres, bebidas y abarrotes, entre otros
(empresas comercializadoras de alimentos para el consumo posterior previa

preparacion).

52 empresas del sector educativo: jardines, escuelas, colegios, entidades

educativas de nivel técnico, tecnoldgico o universitario.

11 empresas del sector recreativo: sedes recreacionales y vacacionales.

De acuerdo a lo anterior se presenta el resumen de las diferentes
poblaciones que se agrupan por tipo de establecimientos, debido a que
tienen caracteristicas homogéneas en el mercado heterogéneo de
productos para el aseo y limpieza. Para mayor uniformidad se empled el

mismo instrumento o cuestionario (Véase Cuadro 2).

Cuadro 2. Marco muestral.

Marco Participacion

Estratos Segmentos muestral (%)
N1 Establecimientos de comida 550 88%
N2 Establecimientos educativos 52 8%
N3 Conjuntos residenciales 11 2%
N4 Sedes recreativas 11 2%
Total 624 100%
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] Calculo de la muestra n. Para determinar el tamano de la muestra

se aplica la siguiente férmula:

De donde:

n: tamafo de la muestra. Cantidad de cuestionarios que se aplicaran.
N: tamafo de la poblacién.

(1 - a): nivel de confiabilidad, (1 - a) = 95%.

Z: variable estandarizada para el nivel de confiabilidad, Z = 1,96.

p: probabilidad de éxito. En este caso sera del 50%, p = 0,5.

g: probabilidad de fracaso. En este caso sera del 50%, q = 0,5.

e

: error estimado. En este caso sera del 5%, e = 0,05.

i 6747 196 05% 0.5 s
1062 05% 0,5+ 0,052 (§23)

De acuerdo con la férmula estadistica para el calculo del tamafo de la
muestra n y el dato de una poblacion de 624 (conjuntos residenciales,
establecimientos de comida, establecimientos educativos y sedes
recreativas), se obtiene que el tamafio de la muestra es de 238 encuestas

dirigidas a cada segmento objetivo.
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Teniendo en cuenta el tamafio de la poblacién por tipo de establecimiento se

procede a distribuir la muestra, mediante la técnica de afijacion proporcional;

es decir, que se aplicaran tantos cuestionarios como es su grado de

participacion dentro del mercado, para una mejor y mayor distribucion

equitativa (Véase Cuadro 3).

Cuadro 3. Calculo de la muestra n.

Marco Participacion
Estratos Segmentos muestral (%)
n1 Establecimientos de comida 209 88%
n2 Establecimientos educativos 19 8%
n3 Conjuntos residenciales 5 2%
n4 Sedes recreativas 5 2%
Total 238 100%

A continuacién se presenta la ficha técnica de esta investigacion de

mercados (Véase Cuadro 4):

Cuadro 4. Ficha técnica.

FICHA TECNICA

Tipo de investigacion

Exploratoria, Descriptiva y

Concluyente

Método de investigacion

Analisis y Sintesis

Fuentes de informacion

Primarias y Secundarias

Técnicas de recoleccion de

Encuesta Personal

Definiciéon de poblacion

informacion
Instrumento Cuestionario Estructurado
Modo de aplicacion Directa

N =624

550 Establecimientos de comida
52 Establecimientos educativos
11 Conjuntos Residenciales

11 Sedes recreativas

Proceso de muestreo

Muestra

Marco muestral

n =238

209 Establecimientos de comida
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19 Establecimientos educativos
5 Conjuntos Residenciales

5 Sedes recreativas

Alcance Casco urbano de Piedecuesta
Tiempo de aplicacion Agosto de 2.003

2.5 TABULACION Y PRESENTACION DE RESULTADOS

Aplicada la encuesta, se organizara la informacién recolectada por grupos
afines, para determinar las variables que seran analizadas en el proceso; se
ordenara la informacién de acuerdo con lo solicitado en los cuestionarios,
para tabular los datos con mayor facilidad; se clasificara la informacion,
separando la informacion cualitativa de la cuantitativa; y se codificara la
informacién, con el fin de tabular y conocer el total de respuestas por cada

pregunta.

La tabulacion e interpretacion de los datos consistira en el recuento de la
informacién obtenida, en cuadros y figuras mediante el estudio de los
porcentajes de acuerdo a la pregunta, destacando el de mayor y el de menor
relevancia, examinando cada una de las preguntas por separado, con lo cual

se llegara a una descripcion mas completa de las mismas.

Posteriormente, se realizara un analisis entre varias preguntas para
establecer la relacién que hay entre dos o mas variables y obtener una
explicacion mas amplia de toda la informacion obtenida, a través de la

deduccion y razonamiento.
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*

Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los
establecimientos de comida. De los 209 establecimientos de comida, el
91,4% manifestaron que el producto de mayor uso para realizar el aseo y
limpieza es el blanqueador, le siguen en orden de importancia: el detergente
con una participacion del 65,6%, el desinfectante con un 33,0%, el
aromatizante con un 16,7% vy tan solo el 10,5% de los establecimientos
prefieren el arrancagrasa. Esta informacion permite prever que en este
segmento existe demanda de un detergente con poder blanqueador,

desinfectante, aromatizante y arrancagrasa. (Véase Cuadro 5y Figura 2).

Cuadro 5. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los

establecimientos de comida.

P Establecimientos de comidas
roducto
Numero de establecimientos Porcentaje

Blanqueador 191 91,4%
Desinfectante 69 33,0%
Arrancagrasa 22 10,5%
Aromatizante 35 16,7%
Detergente 137 65,6%

Figura 2. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los

establecimientos de comida.

Detergente |l ]
Aromatizante

Arrancagrasa

Desinfectante |l I ‘ J

)
0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%

Blanqueador
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* Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los centros
educativos. Segun la informacién de los 19 centros educativos, el 57,9%
manifestaron que el producto de mayor uso para realizar el aseo y limpieza
es el blanqueador y el desinfectante con igual porcentaje de participacion, le
siguen en orden de importancia: el detergente con un 52,6% vy el
aromatizante preferido por el 31,6% de los centros educativos. Los datos
obtenidos muestran que en este segmento existe demanda de un detergente
con poder blanqueador, desinfectante y aromatizante; en este segmento no

hay demanda de arrancagrasa. (Véase Cuadro 6 y Figura 3).

Cuadro 6. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los

centros educativos.

Centros educativos
Producto
Numero de establecimientos Porcentaje
Blanqueador 11 57,9%
Desinfectante 11 57,9%
Arrancagrasa 0 0,0%
Aromatizante 6 31,6%
Detergente 10 52,6%

Figura 3. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los

centros educativos.

Detergenteil I ‘ ‘ ‘ ]
Aromatizanteil I ‘ ‘ ‘ J
Desinfectanteil I ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ J
Blanqueador |L J

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%
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* Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los
conjuntos residenciales. De acuerdo con los datos de los 5 conjuntos
residenciales, el 60,0% de ellos manifestaron que el producto de mayor uso
para realizar el aseo y limpieza es el blanqueador y el detergente con un
mismo porcentaje de participacion; y tan solo el 20,0% prefieren el
desinfectante y el aromatizante. Esta situacion indica que en este segmento
existe demanda de un detergente con poder blanqueador, desinfectante y
aromatizante; este segmento no demanda arrancagrasa. (Véase Cuadro 7y

Figura 4).

Cuadro 7. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los

conjuntos residenciales.

p Conjuntos residenciales
roducto
Numero de establecimientos Porcentaje

Blanqueador 3 60,0%
Desinfectante 1 20,0%
Arrancagrasa 0 0,0%
Aromatizante 1 20,0%
Detergente 3 60,0%

Figura 4. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por los

conjuntos residenciales.

Detergenteil | P
Aromatizanteil | ‘ P
Desinfectantei ( | | |
Blanqueadoril , J

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0%

60



* Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por las sedes
recreativas. El 80,0% de las 5 sedes recreativas, manifestaron que el
producto de mayor uso para realizar el aseo y limpieza es el detergente, le
sigue en orden de importancia el blanqueador con un 60,0%, el desinfectante
con un 40,0% y tan solo el 20,0% prefieren el aromatizante. Estos resultados
permiten vislumbrar que en este segmento existe demanda de un detergente
con poder blanqueador, desinfectante y aromatizante; en este segmento no

existe demanda de arrancagrasa. (Véase Cuadro 8 y Figura 5).

Cuadro 8. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por las

sedes recreativas.

Sedes recreativas
Producto
Numero de establecimientos Porcentaje
Blanqueador 3 60,0%
Desinfectante 2 40,0%
Arrancagrasa 0 0,0%
Aromatizante 1 20,0%
Detergente 4 80,0%

Figura 5. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, por las sedes

recreativas.
- | |
Detergente | | ‘ I
Aromatizante |'| ‘ '
Desinfectantei |' | '
Blanqueadori |, : '
0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0% 60,0% 70,0% 80,0%
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* Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, segun sus
necesidades. Un 87,4% de los 238 encuestados, utilizan el blanqueador
como su principal producto para realizar el aseo y limpieza, seguido en orden
de importancia por: el detergente con 64,7%, el desinfectante con un 34,9%,
el aromatizante con un 18,1% y el arrancagrasa con un 9,2%. La informacion
recopilada evidencia que los establecimientos de comida, centros educativos,
conjuntos residenciales y sedes recreativas demandan un detergente con
poder blanqueador, desinfectante, aromatizante y arrancagrasa. (Véase

Cuadro 9 y Figura 6).

Cuadro 9. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, segun sus

necesidades.

Total
Producto
Numero de establecimientos Porcentaje
Blanqueador 208 87,4%
Desinfectante 83 34,9%
Arrancagrasa 22 9,2%
Aromatizante 43 18,1%
Detergente 154 64,7%

Figura 6. Productos adquiridos para realizar el aseo y limpieza, segun sus

necesidades.

Detergente || ]

Aromatizante

Arrancagrasa

Desinfectante |l J

Blanqueador |

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0% 100,0%
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* Forma de presentacidon preferida, cuando compran productos para
realizar el aseo y limpieza. De los 208 encuestados que utilizan el
blanqueador para el aseo y limpieza, el 55,8% selecciona el producto en
presentacion liquida, de los 154 que prefieren el detergente, un 93,5% lo
adquieren en polvo y de los 83 que usan el desinfectante, un 86,7% lo
compran liquido. Los resultados obtenidos indican que la forma de
presentacion del detergente en polvo que produzca la nueva empresa debera
ser en polvo, ya que es la preferida por los encuestados. (Véase Cuadro 10

y Figura 7).

Cuadro 10. Forma de presentaciéon preferida, cuando compran productos

para realizar el aseo y limpieza.

Producto Polvo Liquido Barra Total
No. % No. % No. % Respuestas | Porcentaje
Blanqueador 82| 39,4% 116 55,8% 10 4,8% 208 | 100,0%
Desinfectante 7 8,4% 72| 86,7% 4 4,8% 83| 100,0%
Arrancagrasa 6| 27,2% 0 0,0% 16| 72,7% 22| 100,0%
Aromatizante 0 0,0% 43| 100,0% 0 0,0% 43| 100,0%
Detergente 144 | 93,5% 8 5,1% 2 1,3% 154| 100,0%

Figura 7. Forma de presentacion preferida, cuando compran productos para

realizar el aseo y limpieza.

120.0% 1 100,0%
100,0% + 86,7% -~ 93,5%
80,0% - 72,7%
60.0% 55,8%
39,4%
40,0% - 27,2%
20,0% - 4,8% 8,4% 4.8% I_FOO/ 0,0% 0,0% 5,1% 1,3%
0,0% — ‘ ‘
Blanqueador Desinfectante Arrancagrasa Aromatizante Detergente
‘ O Polvo OLiquido OBarra

63



* Cantidad de producto comprado mensualmente de blanqueador en
polvo. Del total de establecimientos que compran y consumen blanqueador
en polvo, es decir, 82 adquieren un total de 282.500 gr. al mes representando
un promedio de 3.445,12 gr. mensuales por cada establecimiento. (Véase

Cuadro 11 y Figura 8).

Cuadro 11. Cantidad de producto comprado mensualmente de blanqueador

en polvo.

Presentacion . .

Blanqueador Nume_ro_de Consumo Cantidad / gr. | Porcentaje Promedio

establecimientos | Ud/ mes gr.

Polvo / gr.

250 11 66 16.500 5,8%

500 45 270 135.000 47.8%

1000 25 125 125.000 44 2%

3000 1 2 6.000 2,1%

Total 82 282.500 100,0% 3.445,12

Figura 8. Cantidad de producto comprado mensualmente de blanqueador en

polvo.

2,1% 5,8%

44,2%

0250 gr. @500 gr. O01.000 gr. O33.000 gr.
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de blanqueador

liquido.

representando un

Del
blanqueador liquido, es decir,
promedio de 8.060,34 ml.

total

de establecimientos que compran y consumen

116 adquieren un total de 935.000 ml al mes

establecimiento. (Véase Cuadro 12y Figura 9).

mensuales por cada

Cuadro 12. Cantidad de producto comprado mensualmente de blanqueador

liquido.
Presentacion Numero de Consumo Cantidad / . Promedio
Blanqueador e Porcentaje
- establecimientos | Ud / mes ml. ml.
Liquido / ml.
500 42 840 420.000 44 9%
1000 33 495 495.000 52,9%
2500 41 8 20.000 2,1%
Total 116 935.000 100,0% 8.060,34

Figura 9. Cantidad de producto comprado mensualmente blanqueador

liquido.

52,9%

2,1%

500 ml. @1.000 ml. O02.500 ml.

44,9%
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de blanqueador en
barra. Del total de establecimientos que compran y consumen blanqueador
en barra, es decir, 10 adquieren un total de 12.800 gr. al mes representando
un promedio de 1.280,00 gr. mensuales por cada establecimiento. (Véase
Cuadro 13 y Figura 10).

Cuadro 13. Cantidad de producto comprado mensualmente de blanqueador

en barra.

Presentacion . .
Blanqueador Nume_ro_de Consumo Cantidad / gr. | Porcentaje Promedio

establecimientos | Ud/ mes gr.

Barra/ gr.

300 9 36 10.800 84,4%

500 1 4 2.000 15,6%

Total 10 12.800 100,0%| 1-280.00

Figura 10. Cantidad de producto comprado mensualmente de blanqueador

en barra.

15,6%

84,4%

O300 gr. O500 gr.
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante en
polvo. Del total de establecimientos que compran y consumen desinfectante
en polvo, es decir, 7 adquieren un total de 14.250 gr. al mes representando
un promedio de 2.035,71 gr. mensuales por cada establecimiento. (Véase
Cuadro 14 y Figura 11).

Cuadro 14. Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante

en polvo.
Pre§entacmn Numero de Consumo | Cantidad/ . Promedio
Desinfectante e Porcentaje
establecimientos | Ud / mes ar. ar.
Polvo / gr.

250 3 9 2.250 15,8%

500 4 24 12.000 84,2%

Total 7 14.250 100,0%| 203571

Figura 11. Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante

en polvo.

15,8%

0250 gr. O500 gr.
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante en
liquido. Del total de establecimientos que compran y consumen
desinfectante liquido, es decir, 72 adquieren un total de 512.500 ml al mes
representando un promedio de 7.118,06 ml. mensuales por cada

establecimiento. (Véase Cuadro 15y Figura 12).

Cuadro 15. Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante

liquido.
Pre§entacmn Numero de Consumo | Cantidad / . Promedio
Desinfectante e Porcentaje
- establecimientos | Ud / mes ml. ml.
Liquido / ml.
500 21 189 94.500 18,4%
1000 23 138 138.000 26,9%
2500 28 112 280.000 54,6%
Total 72 512.500 100,0% 7.118,06

Figura 12. Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante

liquido.

18,4%

54,6%

d500 ml. O1.000 ml. O2.500 ml.
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante en

barra. Del total de establecimientos que compran y consumen desinfectante

en barra, es decir, 4 adquieren un total de 3.600 gr. al mes representando un

promedio de 900,00 gr. mensuales por cada establecimiento. (Véase Cuadro

16 y Figura 1

3).

Cuadro 16. Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante

en barra.
Presentacion , .
Desinfectante Nume_ro_de Consumo Cantidad / gr. | Porcentaje Promedio
establecimientos | Ud / mes ar.
Barra/gr.
300 4 12 3.600 100,0%
Total 4 3.600 100,0% 900,00

Figura 13. Cantidad de producto comprado mensualmente de desinfectante

en barra.

100%
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de arrancagrasa en

polvo. Del total de establecimientos que compran y consumen desinfectante

en barra, es decir, 6 adquieren un total de 18.000 gr. al mes representando

un promedio de 3.000,00 gr. mensuales por cada establecimiento. (Véase
Cuadro 17 y Figura 14).

Cuadro 17. Cantidad de producto comprado mensualmente de arrancagrasa

en polvo.
Presentacion Numero de Consumo . . Promedio
Arrancagrasa e Cantidad / gr. | Porcentaje
establecimientos | Ud / mes ar.
Polvo / gr.
1000 6 18 18.000 100,0%
Total 6 18.000 100,0% 3.000,00

Figura 14. Cantidad de producto comprado mensualmente de arrancagrasa

en polvo.

100,0%
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de arrancagrasa en
barra. Del total de establecimientos que compran y consumen desinfectante
en barra, es decir, 16 adquieren un total de 38.600 gr. al mes representando
un promedio de 2.412,50 gr. mensuales por cada establecimiento. (Véase
Cuadro 18 y Figura 15).

Cuadro 18. Cantidad de producto comprado mensualmente de arrancagrasa

en barra.
Presentacion Numero de Consumo . . Promedio
Arrancagrasa e Cantidad / gr. | Porcentaje
establecimientos | Ud / mes ar.
Barra/gr.

300 10 50 15000 38,9%

500 4 28 14000 36,3%

1200 2 8 9600 24,9%

Total 16 38.600 100,0% 2.412,50

Figura 15. Cantidad de producto comprado mensualmente de arrancagrasa

en barra.

24,9%
38,9%

36,3%

O300 gr. ™O500 gr. O01.200 gr.

71



* Cantidad de producto comprado mensualmente de aromatizante
liquido. Del total de establecimientos que compran y consumen
aromatizante liquido, es decir, 43 adquieren un total de 415.500 ml. al mes
representando un promedio de 9.662,79 ml. mensuales por cada

establecimiento. (Véase Cuadro 19y Figura 16).

Cuadro 19. Cantidad de producto comprado mensualmente de aromatizante

liquido.
Presenifacmn Numero de Consumo | Cantidad / . Promedio
Aromatizante L Porcentaje
L establecimientos | Ud / mes mil. ml.
Liquido / ml.
500 13 117 58.500 14,1%
1000 16 112 112.000 27,0%
2500 14 98 245.000 59,0%
Total 43 415.500 100,0% 9.662,79

Figura 16. Cantidad de producto comprado mensualmente de aromatizante

liquido.

14,1%

59,0% 27,0%

d500 ml. O1.000 ml. O2.500 ml.
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente en

polvo. Del total de establecimientos que compran y consumen detergente

en polvo, es decir, 144 adquieren un total de 1.270.250 gr. al mes

representando un

promedio de 8.821,18 gr.

establecimiento. (Véase Cuadro 20 y Figura 17).

mensuales por cada

Cuadro 20. Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente en

polvo.

Presentacion . .
Detergente Nume_ro_de Consumo Cantidad / gr. | Porcentaje Promedio

establecimientos | Ud / mes ar.

Polvo / gr.

250 35 525 131.250 10,3%

500 40 800 400.000 31,5%

1000 43 430 430.000 33,9%

3000 9 18 54.000 4,3%

5000 17 51 255.000 20,1%

Total 144 1.270.250 100,0% 8.821,18

Figura 17. Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente en

polvo.

20,1%

4,3%

33,9%

10,3%

31,5%

0250 gr. 500 gr. O01.000 gr. 03.000 gr. 05.000 gr.
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente liquido.

Del total de establecimientos que compran y consumen detergente liquido, es

decir, 8 adquieren un total de 81.000 ml. al mes representando un promedio

de 10.125,00 ml. mensuales por cada establecimiento. (Véase Cuadro 21y

Figura 18).

Cuadro 21. Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente

liquido.

Presentacion Numero de Consumo | Cantidad / . Promedio
Detergente lecimi ud / | Porcentaje |
Liquido / ml. establecimientos mes ml. ml.

500 2 12 6.000 7,4%

2500 6 30 75.000 92,6%

Total 8 81.000 100,0% 10.125,00

Figura 18. Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente

liquido.

92,

6%

7,4%

d500 ml. d2.500 ml.
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* Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente en
barra. Del total de establecimientos que compran y consumen detergente
barra, es decir, 2 adquieren un total de 3.000 gr. al mes representando un
promedio de 1.500,00 gr. mensuales por cada establecimiento. (Véase
Cuadro 22 y Figura 19).

Cuadro 22. Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente en

barra.
Presentacién . .
Detergente Nume_ro_de Consumo Cantidad / gr. | Porcentaje Promedio
establecimientos | Ud / mes ar.
Barra/gr.
300 2 10 3.000 100,0%
Total 2 3.000 100,0% 1.500,00

Figura 19. Cantidad de producto comprado mensualmente de detergente en

barra.

100,0%
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* Marca del blanqueador comprado actualmente, para realizar el aseo y

limpieza. Las marcas mas utilizadas para el aseo y limpieza, segun los

encuestados que adquieren blanqueador son: Clorox y Ajax, que participan

en el mercado con un 22,6% y 22,1% respectivamente. Un 13,5% de los

encuestados manifestdé que no considera relevante éste factor a la hora de

realizar sus compras, razén por la cual adquiere cualquier marca.

Las razones de preferencia se exponen en el Cuadro 29 y Figura 26. (Véase

Cuadro 23 y Figura 20).

Cuadro 23. Marca del blanqueador comprado actualmente, para realizar el

aseo y limpieza.

Marca Respuestas Porcentaje
Clorox 47 22,6%
Ajax 46 22.1%
Dersa 18 8,7%
Ariel 13 6,3%
Casero 12 5,8%
Blancox 9 4,.3%
Fab 6 2,9%
La Joya 6 2,9%
Fabuloso 6 2,9%
Alfa 6 2,9%
JGB 3 1,4%
Lavanda 3 1,4%
Inextra 3 1,4%
Multiuso 1 0,5%
Claridad de Colombia 1 0,5%
Indiferente 28 13,5%
Total 208 100,0%
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Figura 20. Marca del blanqueador comprado actualmente, para realizar el

aseo Yy limpieza.

16,8% 22,6%

4,3%
5,8%

6,2%

13,5%

O Clorox OAjax OCualquiera ODersa OAriel OCasero OBlancox OOtros

* Marca del desinfectante comprado actualmente, para realizar el aseo y
limpieza. Las marcas mas usadas para el aseo y limpieza, segun los
encuestados que adquieren desinfectante son: Clorox y Ajax, con una
participacion en el mercado del 30,1% y 14,5% respectivamente. Un 13,4%
de los encuestados manifestd que no considera relevante éste factor a la

hora de realizar sus compras, razon por la cual adquiere cualquier marca.

Las razones de preferencia se exponen en el Cuadro 29 y Figura 26. (Véase
Cuadro 24 y Figura 21).
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Cuadro 24. Marca del desinfectante comprado actualmente, para realizar el

aseo Yy limpieza.

Marca Respuestas Porcentaje
Clorox 25 30,1%
Ajax 12 14,5%
Casero 9 10,8%
Blancox 6 7,2%
JGB 5 6,0%
Fabuloso 5 6,0%
Dersa 4 4.8%
Alfa 2 2,4%
Ariel 2 2,4%
Limpido 2 2,4%
Indiferente 11 13,4%
Total 83 100,0%

Figura 21. Marca del desinfectante comprado actualmente, para realizar el

aseo y limpieza.

18,0%

6,0%

7,2%

13,4%
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* Marca del arrancagrasa comprado actualmente, para realizar el aseo y

limpieza. En el caso de los arrancagrasa la marca mas importante es

Supremo con un 27,3%, seguida de Axion y Tras con un 13,6% cada una. Un

27,3% de los encuestados manifestd que no considera relevante éste factor a

la hora de realizar sus compras, razén por la cual adquiere cualquier marca.

Las razones de preferencia se exponen en el Cuadro 29 y Figura 26.

(Véase Cuadro 25 y Figura 22).

Cuadro 25. Marca del arrancagrasa comprado actualmente, para realizar el

aseo y limpieza.

Marca Respuestas Porcentaje
Supremo 6 27,3%
Axion 3 13,6%
Tras 3 13,6%
Ariel 2 9,1%
Casero 2 9,1%
Indiferente 6 27,3%
Total 22 100,0%

Figura 22. Marca del arrancagrasa comprado actualmente, para realizar el

aseo y limpieza.

27,3% 27,3%

9,1% 13,6%

9.1% 13,6%

O Supremo OAxion OTras OAriel OCasero OCualquiera
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* Marca del aromatizante comprado actualmente, para realizar el aseo y

limpieza. En los aromatizantes, un 25,6% de los encuestados no se fijan en

la marca del producto al momento de comprar, un 20,9% prefiere la marca

Ajax, seguido de un 16,2% que se inclina por Fabuloso. Un 25,5% de los

encuestados manifestdé que no considera relevante éste factor a la hora de

realizar sus compras, razén por la cual adquiere cualquier marca.

Las razones de preferencia se exponen en el Cuadro 29 y Figura 26. (Véase

Cuadro 26 y Figura 23).

Cuadro 26. Marca del aromatizante comprado actualmente, para realizar el

aseo y limpieza.

Marca Respuestas Porcentaje
Ajax 9 20,9%
Fabuloso 7 16,2%
Aromar 4 9,3%
Sanpic 3 7,0%
Alfa 2 4,7%
Lavo Matic 2 4,7%
Cresopinol 2 4,7%
Casero 2 4,7%
Ariel 1 2,3%
Indiferente 11 25,5%
Total 43 100,0%

80




Figura 23. Marca del aromatizante comprado actualmente, para realizar el

aseo Yy limpieza.

25,5%
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* Marca del detergente comprado actualmente, para realizar el aseo y
limpieza. Las marcas que mas se destacan en los detergentes son: Dersa,
Fab y Ariel con el 42,9%, 18,8% y 15,6% respectivamente. Un 9,1% de los
encuestados manifestdé que no considera relevante éste factor a la hora de

realizar sus compras, razén por la cual adquiere cualquier marca.

Las razones de preferencia se exponen en el Cuadro 29 y Figura 26. (Véase
Cuadro 27 y Figura 24).
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Cuadro 27. Marca del detergente comprado actualmente, para realizar el

aseo Yy limpieza.

Marca Respuestas Porcentaje
Dersa 66 42,9%
Fab 29 18,8%
Ariel 24 15,6%
Rindex 11 7,1%
Ajax 4 2,6%
Top 2 1,3%
Ace 2 1,3%
Limpia Gusto 2 1,3%
Indiferente 14 9,1%
Total 154 100,0%

Figura 24. Marca del detergente comprado actualmente, para realizar el aseo

y limpieza.
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* Grado de satisfaccion que brinda el producto para realizar el aseo y
limpieza, comprado actualmente. De los 208 encuestados que utilizan
blanqueador, el 42,8% esta conforme con el producto que esta utilizando
actualmente. En el caso de los 83 encuestados usuarios de desinfectante,
un 51,8% esta conforme. De los 22 encuestados que utilizan arrancagrasa,
el 50,0% esta satisfecho. De los 43 encuestados que emplean aromatizante,
el 46,5% esta conforme. Mientras que de los 154 encuestados que usan

detergente, el 55,8% esta conforme.

Esta informacion permite prever que existen necesidades o expectativas que
aun no han sido cubiertas por los productos actuales, mercado atractivo para

la nueva empresa (Véase Cuadro 28 y Figura 25).

Cuadro 28. Grado de satisfaccion que brinda el producto para realizar el

aseo y limpieza, comprado actualmente.

Plenamente
Producto satisfecho Satisfecho Conforme | Inconforme Total

No. % No. % No. % No. % | Respuestas | Porcentaje
Blanqueador 10| 4,8% | 108| 51,9% | 89| 42,8% 1| 0,5% 208 100,0%
Desinfectante 8| 9,6% 30| 36,1% 43| 51,8% 2| 2,4% 83 100,0%
Arrancagrasa 2| 91% 11| 50,0% 71 31,8% 2| 91% 22 100,0%
Aromatizante 8| 18,6% 15| 34,9% 20| 46,5% 0| 0,0% 43 100,0%
Detergente 6| 3,9% 60| 38,9% 86 | 55,8% 2| 1,3% 154 100,0%
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Figura 25. Grado de satisfaccion que brinda el producto para realizar el aseo

y limpieza, comprado actualmente.
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* Razones que motivan las preferencias al comprar el producto de aseo
y limpieza. El total de los establecimientos encuestados en el momento de
comprar los productos para el aseo y la limpieza, un 42,0% se fija en el
precio y las promociones, mientras que un 26,5% se inclina hacia la
versatilidad de usos que este le ofrece. Esta informacion permite conocer los
aspectos que influyen en la decision de comprar cierta marca de producto,
factores claves de éxito a tener en cuenta en el disefio del producto que

producira la nueva empresa (Véase Cuadro 29 y Figura 26).
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Cuadro 29. Razones que motivan las preferencias al comprar el producto de

aseo y limpieza.

Razones Respuestas Porcentaje
Precio y promociones 100 42,0%
Versatilidad de usos 63 26,5%
Cualquiera 42 17,6%
Marca 17 7,1%
Biodegradable 6 2,5%
Porque hay que comprar 4 1,7%
Calidad 3 1,3%
Aroma 3 1,3%
Total 238 100,0%

Figura 26. Razones que motivan las preferencias al comprar el producto de

aseo y limpieza.
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* Presentacion de empaque preferida cuando se compran productos
para realizar el aseo y limpieza. De acuerdo con las respuestas de los
encuestados, la presentacion de empaque preferida en los tres productos
mas utilizados para realizar el aseo y limpieza es: en envase con un 70,2%
para el blanqueador y un 96,4% para el desinfectante; por otra parte, un
92,2% prefiere el empaque en bolsa para el detergente. La informacién
recolectada indica que la presentacion de empaque del detergente en polvo
que produzca la nueva empresa debera ser en bolsa, ya que es la preferida

por los encuestados.(Véase Cuadro 30 y Figura 27).

Cuadro 30. Presentacion de empaque preferida cuando se compran

productos para realizar el aseo y limpieza.

Producto Bolsa Envase Otro Total
No. % No. % No. % Resultados | Porcentaje
Blanqueador 62| 29,8% 146| 70,2% 0 0,0% 208 100,0%
Desinfectante 3 3,6% 80| 96,4% 0 0,0% 83 100,0%
Arrancagrasa 12| 54,5% 5| 22,7% 5| 22,7% 22 100,0%
Aromatizante 0 0,0% 43| 100,0% 0 0,0% 43 100,0%
Detergente 142 92,2% 12 7,8% 0] 0,0% 154 100,0%

Figura 27. Presentacion de empaque preferida cuando se compran

productos para realizar el aseo y limpieza.

120,0% -
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100,0% - 96,4% B 92,2%
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20,0% 7,8%
00% 36%[ 10,0% 0,0%| |0,0% 0,0%
0,0% T T T T 1
Blanqueador Desinfectante Arrancagrasa Aromatizante Detergente
OBolsa OEnvase OOtro
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* Lugar donde se acostumbra comprar el producto para realizar el aseo
y limpieza. Del total de los 238 encuestados, un 47,9% acostumbra a
comprar los productos para realizar el aseo y limpieza en los
Supermercados, seguido de un 17,2% que los adquiere por medio de los

Distribuidores y un 13,9% en las Tiendas.

Las respuestas obtenidas muestran la preferencia de los encuestados a
realizar sus compras directamente a intermediarios; por esta razon, la nueva
empresa debera comercializar el detergente en polvo empleando un canal

que incluya a los detallistas y al usuario final (Véase Cuadro 31 y Figura 28).

Cuadro 31. Lugar donde se acostumbra comprar el producto para realizar el

aseo y limpieza.

Lugar Respuestas Porcentaje
Supermercado 114 47,9%
Distribuidor 41 17,2%
Tienda 33 13,9%
Productor 24 10,1%
Micromercado 18 7,5%
Vendedor ambulante 8 3,4%
Total 238 100,0%
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Figura 28. Lugar donde se acostumbra comprar el producto para realizar el

aseo y limpieza.

7,5% 3,4%

10,1%

47,9%

13,9%
17.2%
O Supermercado O Distribuidor
OTienda O Productor
O Micromercado OVendedor ambulante

* Inconvenientes presentados con el producto para realizar el aseo y
limpieza comprado actualmente. Del total de los encuestados, un 84,0%
manifiesta no tener ningun inconveniente con el producto que utiliza para
realizar el aseo y limpieza actualmente; mientras que el porcentaje restante
expresa que le produce resequedad en las manos, alergias, olores muy

fuertes, no arranca la grasa, entre otros.

Esta informacién permite conocer los factores claves de éxito que deberan
tenerse en cuenta en el disefio del producto que producira la nueva empresa
(Véase Cuadro 32 y Figura 29).
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Cuadro 32. Inconvenientes presentados con el producto para realizar el aseo

y limpieza comprado actualmente.

Inconvenientes Respuestas Porcentaje
Ninguno 200 84,2%
Reseca las manos 15 6,3%
Alergias 4 1,7%
No arranca la grasa 4 1,7%
Olor muy fuerte 4 1,7%
No rinde 2 0,8%
Se parte el envase 2 0,8%
Mancha el piso 2 0,8%
No dura el olor 2 0,8%
No se disuelve faciimente 2 0,8%
Costo 1 0,4%
Total 238 100,0%

Figura 29. Inconvenientes presentados con el producto para realizar el aseo

y limpieza comprado actualmente.
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* Disposicion frente a la adquisicion de un detergente en polvo que
proporcione poder blanqueador, desinfectante, arrancagrasa y
aromatizante en uno solo. Del total de los 238 encuestados, un 92,4%
estaria dispuesto a comprar el nuevo producto; el porcentaje restante no lo
haria, debido a que se encuentra satisfecho con el producto que usa
actualmente. Este dato permite vislumbrar un ambiente favorable para la
creacion de la nueva empresa, desde el punto de vista comercial (Véase
Cuadro 33 y Figura 30).

Cuadro 33. Disposicion frente a la adquisicion de un detergente en polvo que

proporcione poder blanqueador, desinfectante, arrancagrasa y aromatizante

en uno solo.
Disposicion frente a la Respuestas Porcentaje
adquisicion
Si 220 92,4%
No 18 7,6%
Total 238 100,0%

Figura 30. Disposicién frente a la adquisicion de un detergente en polvo que
proporcione poder blanqueador, desinfectante, arrancagrasa y aromatizante

en uno solo.
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* Cantidad que estarian dispuestos a comprar semanalmente.

Los

encuestados estarian dispuestos a comprar semanalmente un promedio de

3.743 gr. del nuevo producto, para realizar el aseo y limpieza.

Cuadro 34 y Figura 31).

(Véase

Cuadro 34. Cantidad que estarian dispuestos a comprar semanalmente.

Cantidad Respuestas Cantidad Porcentaje Promedio
semanal

1.500 gr. 129 193.500 23,5%

4.000 gr. 37 148.000 18,0%

6.500 gr. 12 78.000 9.5%

9.000 gr. 16 144.000 17,5%

10.000 gr. 26 260.000 31,5%

Total 220 823.500 100,0% 3.743 gr.

Figura 31. Cantidad que estarian dispuestos a comprar semanalmente.

31,5%
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91




2.6 LA DEMANDA

2.6.1 Estimacion de la demanda. Teniendo en cuenta la informacién
recopilada en la investigacion de campo, se procede a estimar la demanda
global y efectiva de productos para aseo y limpieza de los establecimientos
de comida, centros educativos, sedes recreativas y conjuntos residenciales

en el municipio de Piedecuesta.

La demanda global esta referida a cada uno de los productos que se utilizan
actualmente para realizar el aseo y limpieza como: blanqueador,
desinfectante, arrancagrasa, aromatizante y detergente, en las diferentes

presentaciones de polvo, liquido y barra.

Los resultados obtenidos en las encuestas permiten conocer: los productos
adquiridos para realizar el aseo y limpieza, segun las necesidades; la forma
de presentacion preferida, cuando compran productos para realizar el aseo y
limpieza; y la cantidad de producto comprado mensualmente para realizar el

aseo y limpieza, de acuerdo con la presentacion de cada producto.

A su vez, la demanda global mensual se calcula multiplicando la poblacién
total N = 624 (11 conjuntos residenciales, 550 empresas del sector alimentos
o establecimientos de comida, 52 empresas del sector educativo y 11
empresas del sector recreativo) por la demanda de cada producto
(blanqueador, desinfectante, arrancagrasa, aromatizante y detergente) por la

preferencia segun su presentacion (polvo, liquido y barra), por la compra
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promedio mensual respectivamente; la demanda global anual se obtiene al

multiplicar por 12 meses (Véase Cuadro 35).

Cuadro 35. Estimacion de la demanda global.

Presen- | Pobla- Demanda Preferencia Compr'fl Demanda Demanda

Producto tacion cion del de B promedio global global

producto | presentacion mensual mensual anual
Polvo 624 87.4% 39.4% 3.445,12 gr. 740.280,99 gr. 8.883.371,90 gr.
Blanqueador | Liquido 624 87.4% 55.8% 8.060,34 ml. | 2.452.921,12 ml. | 29.435.053,45 ml.
Barra 624 87.4% 4.8% 1.280,00 gr. 33.507,90 gr. 402.094,82 gr.
Polvo 624 34.9% 8.4% 2.035,71 gr. 37.239,62 gr. 446.875,41 gr.
Desinfectante | Liquido 624 34.9% 86.7% 7.118,06 ml. | 1.343.973,66 ml. | 16.127.683,97 ml.
Barra 624 34.9% 4.8% 900,00 gr. 9.407,92 gr. 112.895,08 gr.
Polvo 624 9.2% 27.2% 3.000,00 gr. 46.844,93 gr. 562.139,14 gr.
Arrancagrasa | Liquido 0 0.0% 0.0% 0,00 ml. 0,00 ml. 0,00 ml.
Barra 624 9.2% 72.7% 2.412,50 gr. 100.687,17 gr. 1.208.246,08 gr.
Polvo 0 0.0% 0.0% 0,00 gr. 0,00 gr. 0,00 gr.
Aromatizante | Liquido 624 18.0% 100.0% 9.662,79 ml. | 1.085.324,57 ml. | 13.023.894,87 ml.
Barra 0 0.0% 0.0% 0,00 gr. 0,00 gr. 0,00 gr.
Polvo 624 64.7% 93.5% 8.821,18 gr. | 3.329.869,13 gr. | 39.958.429,57 gr.
Detergente | Liquido 624 64.7% 5.1% | 10.125,00 ml. 208.475,05 ml. 2.501.700,55 ml.
Barra 624 64.7% 1.3% 1.500,00 gr. 7.872,70 gr. 94.472,35 gr.
Por otra parte, la demanda anual efectiva esta relacionada con la disposicion

frente a la adquisicion de un detergente en polvo que proporcione poder
blanqueador, desinfectante, arrancagrasa y aromatizante en uno solo; asi
como, con la cantidad que estarian dispuestos a comprar semanalmente los

encuestados.

La demanda efectiva se calcula multiplicando la poblacion total N = 624 (11
550 del

establecimientos de comida, 52 empresas del sector educativo y 11

conjuntos residenciales, empresas sector alimentos o
empresas del sector recreativo), por la disposicion de adquirir el detergente y
la cantidad semanal que estarian dispuestos a adquirir, asi: 624 * 92,4% *
3.743 gr.; lo que asciende a 2.158.124 gr. de detergente a la semana; la
demanda efectiva anual se obtiene al multiplicar por 4 semanas (1mes), por

12 meses (1 ano); es decir, 103.589.951 gr. de detergente al afio, lo que
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representa una demanda efectiva de 207.180 libras del producto por ano,
que se pretende producir y comercializar en este proyecto, equivalente a un

consumo promedio de 27,67 libras al mes por cada establecimiento.

2.6.2 Evolucion historica de la demanda del producto. El hombre en su
afan de mejorar su calidad de vida ha buscado generar condiciones
favorables para tal fin, dentro de estas condiciones se encuentran la
seguridad, la educacion, la vivienda y la salud, esta ultima condicion esta
relacionada directamente con diversos factores dentro de los que se
encuentra la higiene, que a su vez es uno de los beneficios que ofrecera a
sus consumidores el producto que producira y comercializara la empresa que
se pretende crear con este proyecto, para permitirles encontrar un producto

que supere sus necesidades y expectativas de aseo y limpieza.

Durante estos ultimos afos el uso de los detergentes ha evolucionado
notablemente debido al cambio en las estructuras arquitectonicas de los
conjuntos residenciales, las empresas del sector alimentos, las empresas del
sector educativo y las empresas del sector recreativo, haciendo que éstos se
acomoden a un ambiente mas moderno, exigiendo de ésta forma una mayor

atencion al aseo y limpieza de los espacios.

El detergente en polvo que pretende producir y comercializar esta nueva
empresa, fue puesto en el mercado en el afno de 1.983, pero
desafortunadamente por circunstancias internas de la empresa, no tuvo un
buen desempefio y tan solo un ano después dejé de estar en el mercado.
Por esta razéon, se hace un estudio para conocer la factibilidad de esta

empresa, iniciando con el estudio de mercados, para asi poder determinar
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una demanda efectiva del producto en la actualidad; posteriormente, se
llevaran a cabo el estudio técnico, administrativo, financiero y Ila
correspondiente evaluacién social, ambiental y financiera del proyecto, con el

fin de disminuir la incertidumbre y tomar decisiones acertadas.

2.6.3 Proyeccion de la demanda. El poder adquisitivo de la poblacion es
un factor que afecta directamente la demanda del producto, ya que un alto
porcentaje del mercado tiene en cuenta el precio al verse en la necesidad de
adquirir cualquier articulo; éste comportamiento se debe al crecimiento de la
inflacion y al estancamiento de las actividades econdémicas del pais; por otro
lado, los productores se ven afectados debido a los altos costos que tienen
que pagar por las materias primas e insumos necesarios para la fabricaciéon

de sus productos, lo cual necesariamente se ve reflejado en los precios.

El mercado del detergente en polvo de esta nueva empresa estara enfocado
a lograr la participacién en un porcentaje del mercado, de acuerdo con la
investigacion de campo realizada, la cual permite observar que un 92,4% de
la poblacion encuestada estaria dispuesta a adquirir un nuevo detergente en
polvo de uso industrial, que posea los atributos de blanqueador,
desinfectante, arrancagrasa y aromatizante en un solo producto, lo que se

traduce en una oportunidad de negocio.

La demanda del nuevo detergente tiende a subir, ya que es un producto de
primera necesidad en la canasta familiar, lo cual indica su uso permanente
por los conjuntos residenciales, las empresas del sector alimentos, las

empresas del sector educativo y las empresas del sector recreativo.
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La proyeccion de la demanda se hace teniendo en cuenta los datos
facilitados por la Camara de Comercio de Piedecuesta, el Nucleo Educativo
de Piedecuesta y la Secretaria de Planeacion Municipal de Piedecuesta,
gracias a los cuales se puede conocer una estimacién de la tasa de
crecimiento anual promedio de la poblacion objeto del presente estudio,
como sigue: 15% conjuntos residenciales, 10% empresas del sector
alimentos, 5% empresas del sector educativo y 0% empresas del sector

recreativo.

de 207.180

detergente al afo y el promedio de los indices de crecimiento de la poblacion

Tomando como base la demanda efectiva anual libras de

demandante del 7,5% anual, se procede a realizar la proyeccion de la

demanda durante los cinco anos siguientes (Véase Cuadro 36).

Cuadro 36. Proyeccion de la demanda.

Demanda Presen- -
global tacié Ao 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
anual acion
Polvo (gr.) 8.883.371,90 | 9.549.624,79 | 10.265.846,65| 11.035.785,15| 11.863.469,03
Blanqueador | Liquido (ml.) | 29.435.053,45 | 31.642.682,46 | 34.015.883,65| 36.567.074,92 | 39.309.605,54
Barra (gr.) 402.094,82 432.251,93 464.670,82 499.521,13 536.985,22
Polvo (gr.) 446.875,41 480.391,07 516.420,40 555.151,93 596.788,32
Desinfectante | Liquido (ml.) | 16.127.683,97 | 17.337.260,27 | 18.637.554,79 | 20.035.371,40 | 21.538.024,25
Barra (gr.) 112.895,08 121.362,21 130.464,37 140.249,20 150.767,89
Polvo (gr.) 562.139,14 604.299,57 649.622,04 698.343,69 750.719,47
Arrancagrasa | Liquido (ml.) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Barra (gr.) 1.208.246,08 1.298.864,54 1.396.279,38 1.501.000,33 1.613.575,36
Polvo (gr.) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Aromatizante | Liquido (ml.) | 13.023.894,87 | 14.000.686,99 | 15.050.738,51 | 16.179.543,90 | 17.393.009,69
Barra (gr.) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Polvo (gr.) 39.958.429,57 | 42.955.311,79 | 46.176.960,17 | 49.640.232,18 | 53.363.249,60
Detergente Liquido (ml.) 2.501.700,55| 2.689.328,09 | 2.891.027,70 3.107.854,78 |  3.340.943,89
Barra (gr.) 94.472,35 101.557,78 109.174,61 117.362,71 126.164,91
Demanda
efectiva Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
anual
Detergente en polvo 207.180 libras | 222.719 libras | 239.422 libras | 257.379 libras | 276.682 libras
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2.7 LA OFERTA

2.7.1 Anadlisis de la situacion actual de la competencia. Teniendo en
cuenta la informacién suministrada por los establecimientos de alimentos,
establecimientos educativos, sedes recreativas y conjuntos residenciales de
Piedecuesta, la oferta actual de productos para realizar el aseo y limpieza
esta dada por blanqueadores, desinfectantes, arrancagrasas, aromatizantes
y detergentes producidos y/o comercializados por empresas nacionales y

multinacionales.

Asi mismo, se encontré que estos productos también son ofrecidos por
productores que los fabrican en forma casera y artesanal, sin cumplir con los
requisitos legales exigidos por las entidades gubernamentales que otorgan
los registros requeridos para tal fin; éstos empresarios producen y empacan
sus productos en bolsas y envases, para ser vendidos directamente a las
tiendas. Sin embargo, este tipo de procesos productivos y de
comercializacion se hacen sin ningun tratamiento técnico ni control de
calidad, razon por la cual estos productos generalmente no gozan de la
aceptacion por parte de los usuarios finales, de acuerdo con la observacion
directa y entrevistas informales sostenidas con los tenderos y algunos

usuarios finales.

En este orden de ideas, la competencia de la nueva empresa que se espera
crear esta representada por empresas dedicadas a la produccién y/o
comercializacion de productos especializados, para realizar labores

especificas de aseo y limpieza, sin integrar en uno sélo los beneficios de
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blanqueo, desinfeccion, arrancagrasa, aromatizante y detergente; de acuerdo
con los resultados de la investigacion realizada, las empresas que lideran el
mercado de estos productos son: Colgate-Palmolive CIA, Procter & Gamble
Compania y Detergentes S.A. Dersa, de las cuales, mediante investigacion
via internet se extrae la siguiente informacién, con el fin de caracterizarlas

como sigue:

. Colgate Palmolive CIA. Empresa multinacional introducida en
Colombia desde 1.954, productor y distribuidor de detergentes en polvo de
las marcas Fab y Lavomatic, empacados en bolsa plastica de 1.000 gr., 500
gr., 250 gr. y 125 gr.; limpiador en polvo marca Ajax, empacado en pote
plastico de 500 gr.; detergente en crema marca Axion, empacado en pote
plastico de 250 gr. y 500 gr.; y aromatizante marca Fabuloso, envasado en
frasco plastico de 1.000 cm® y 2.000 cm®. Esta empresa esta ubicada en las
ciudades de Cali y Bogota (Colombia), cuenta con registro sanitario de
INVIMA, calidad certificada ICONTEC e ingredientes biodegradables.

" Procter & Gamble Compania. Empresa multinacional lanzada en
Colombia desde 1.958, productor y distribuidor de detergentes en polvo de
las marcas Ace, Ariel, Inextra y Rindex, empacados en bolsa plastica de
3.000 gr., 1.000 gr., 500 gr., 250 gr. y 125 gr. Esta empresa esta ubicada en
la ciudad de Cali (Colombia), cuenta con registro sanitario de INVIMA,
calidad certificada ICONTEC e ingredientes biodegradables.

" Detergentes S.A. Dersa. Empresa colombiana, productor de
detergente en polvo de las marcas As y Top, empacado en pote plastico de

1.000 gr., 5000 gr., 250 gr. y 125 gr. Esta empresa esta ubicada en la Calle
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42 No. 34B —10 de al ciudad de Bogota (Colombia), posee registro de
INVIMA.

De acuerdo con el registro de la Camara de Comercio, en Bucaramanga
existen una serie de empresas dedicadas a la produccion y/o
comercializacion de productos para realizar el aseo y limpieza, las cuales
aparecen en el directorio telefonico de Telebucaramanga del 2003,

reportando su ubicacion, como se muestra a continuacién:

" Arteaseo. Empresa local, ubicada en la Carrera 36 No. 52 — 126

Bucaramanga (Santander — Colombia).

" Limpido Fabecol. Empresa local, ubicada en la Calle 51 No. 12 — 09

Bucaramanga (Santander — Colombia).

" Productos Rwfed. Empresa local, ubicada en la Carrera 27 No. 104 -

51 Local 10 La Calleja — Bucaramanga (Santander — Colombia).

" Almacén Gedrim. Empresa local, ubicada en la Calle 37 No. 15 — 62

Bucaramanga (Santander — Colombia).

Realizando una investigacion, mediante entrevistas informales via telefonica,
se procede a analizar la situacion actual de estas empresas, detectandose

las siguientes debilidades y fortalezas:
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Debilidades:

" La funcion especifica de los productos no es la limpieza de pisos.

" El precio generalmente no es accesible para todos los estratos socio -
econdmicos.

" Para que la limpieza sea eficiente, estos productos necesitan

complementarse entre si.

Fortalezas:

" La mayoria de estos productos son distribuidos por empresas

multinacionales.

" Estas empresas emplean grandes campafias publicitarias vy

promocionales.

. Los productos tienen alta competencia en el sector de aseo y limpieza.
. Las empresas manejan altos recursos econémicos.
" Los canales de comercializacién empleados son multiples.
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2.7.2 Grado de la competencia. Las empresas que ofrecen productos para
realizar el aseo y limpieza, que poseen caracteristicas similares al detergente
en polvo que producira y comercializara la nueva empresa, estan bien
posicionadas en el mercado, ya que son marcas de renombre dentro del
ambito nacional e internacional de este tipo de productos, aunque la finalidad
para la que estas fueron creadas no era propiamente este tipo de productos,
lo cual siempre ha estado presente dentro de los objetivos de este nuevo
detergente; asi como, también la economia y la calidad, factores que ayudan
a que la competencia pueda resultar mas sencilla de enfrentar, si se dirige el

producto y sus caracteristicas a un mercado determinado.

Gracias a la investigacion de mercados realizada se pudo determinar que las
marcas mas representativas en el mercado de los detergentes usados para
el aseo y limpieza son Dersa (Detergentes S.A. Dersa), Fab (Colgate
Palmolive CIA) y Ariel (Procter & Gamble Compafiia), conformando de ésta
manera en las marcas que representaron mayor importancia en el analisis de
la competencia, siendo las marcas lideres del mercado (Véase Cuadro 27 y
Figura 24).

2.7.3 Proyeccion de la oferta. Debido a que las empresas productoras y
comercializadoras de detergentes en polvo para el aseo y limpieza
consideran que los datos de capacidad, produccion y ventas son reservados
y de manejo exclusivamente del negocio, no suministraron la informacion

necesaria para cuantificar la oferta.

No obstante, se tiene en cuenta que este sector se caracteriza por la

heterogeneidad en el tamafo, la composicidon del capital, las caracteristicas
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tecnoproductivas, la diversificacién en las lineas de produccion, asi como por
el gran numero de empresas que lo componen y por lo tanto por una

problematica diversa.

Debido a esto, durante los ultimos afios ha sido notable el traslado de
importantes lineas de produccidén a otros paises mas competitivos, aunque
también se ha dado el fendmeno contrario de empresas que han centralizado
su produccion para atender la subregion en Colombia, por lo que se
considera un sector atractivo para los inversionistas extranjeros y ha
demostrado un gran dinamismo creciendo constantemente, particularmente

en la década de los 90’s.

En general, las empresas de éste sector se enfrentan a diversos problemas,
adicionales a los de las empresas de los demas sectores de la economia que
disminuyen su competitividad tanto en el ambito nacional como internacional.
Uno de los mas graves, dado el esquema de comercializacion de estos
productos que debido a variables como el alto contenido técnico y cientifico
de los mismos, la moda, la competencia internacional, las exigencias
crecientes de los consumidores, entre otras, lo que exige basarse en
estrategias como las promociones y lanzamientos de nuevos productos
integrados con planes de distribucion, fabricacion y aprovisionamiento de
materias primas para disminuir el riesgo de incrementar inventarios, tener

productos obsoletos y adaptarse a rapidos e imprevistos cambios.

Asi mismo, la legislacidén sanitaria es rigida y excesiva, lo cual no contribuye

a la disminucion de los posibles problemas sanitarios que pudieran generar
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los productos del sector, pero que dificultan en muchas ocasiones la

operacion de las mismas.

Otros problemas que afectan en mayor grado a estas empresas son: la
dificultad para acceder e incorporar nuevas tecnologias, informacién
sistematizada e indicadores de calidad y productividad; el bajo grado de
capacitacion de la alta direccion de métodos de gestion y el bajo nivel de
educacion y calificacién de la mano de obra en areas como desarrollo de
nuevos productos y procesos; la falta de laboratorios y centros de
investigacion, capacitacion y entrenamiento en temas ligados al sector; las
normas técnicas y sanitarias inadecuadas al comercio internacional; el

desfase tecnoldgico en maquinaria y equipo; entre otros.

Debido a que no fue posible recolectar la informaciéon requerida, la
proyeccion de la oferta estara dada principalmente por el incremento de la
capacidad de produccidon de cada una de las empresas que existen
actualmente en el mercado, con su cubrimiento y sus proyecciones de
incrementos de capacidad, mas las proyecciones de la presente productora
de detergente en polvo de uso industrial aqui presentadas, teniendo en

cuenta la competencia y el mercado.

2.8 RELACION ENTRE DEMANDA Y OFERTA

Con base en la informacion recopilada de la demanda y la oferta, las autoras

del proyecto consideran que se evidencia la oportunidad de participar en un
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segmento del mercado de productos para el aseo y limpieza que estaria

dispuesto a adquirir el nuevo producto.

En efecto, un producto como el detergente en polvo para uso industrial, que
provea poder blanqueador, desinfectante, arrancagrasa, aromatizante en uno
solo no esta siendo ofrecido en el mercado de Piedecuesta, lo que permite
establecer la oportunidad de captar un segmento del mercado de los
establecimientos de alimentos, establecimientos educativos, sedes
recreativas y conjuntos residenciales, que desean adquirir un producto para
realizar el aseo y limpieza que reuna los atributos antes mencionados, con
calidad, facilidades de uso y precio econdmico; ademas de brindar plena
satisfacciéon al mercado, nivel conocido a través de la investigacion de campo

realizada, como se muestra a continuacion:

. Blanqueador. 51,9% Satisfecho.

. Desinfectante. 51,8% Conforme.
. Arrancagrasa. 50,0% Satisfecho.
. Aromatizante. 46,5% Conforme.

" Detergente. 55,8% Conforme.

De donde se infiere que un 92,4% de la poblacion encuestada estaria
dispuesta a adquirir el producto que ofreciera la nueva empresa, debido a

que el producto que actualmente estan utilizando no les satisface
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completamente, ya sea por los efectos que tiene sobre la salud, su

efectividad, rendimiento, calidad, facilidades de uso, entre otros factores.

La relacion entre demanda y oferta permite prever un ambiente favorable
para la creacion de esta empresa; ya que, la demanda efectiva evidencia que
el uso del producto sera permanente y la proyeccidon tiene una tendencia
positiva, pues un 92,4% de los 624 establecimientos de comida, centros
educativos, conjuntos residenciales y sedes recreativas tienen disposicion de

adquirir 3.743 gr. / semana del nuevo detergente en polvo para uso industrial.

2.9 CANALES DE COMERCIALIZACION

2.9.1 Estructura de los canales actuales. Teniendo en cuenta que el
canal de comercializacién es un sistema articulado de instituciones, que de
forma colectiva desempefian las funciones esenciales, para trasladar los
productos desde el sitio de produccion hasta los usuarios finales, en el sector
de detergentes en polvo se define el canal de comercializacion como la
combinacién de intermediarios a los que recurren los productores, para poner

sus productos a disposicion del usuario final.

En la actualidad la estructura de los canales de las empresas del sector de
detergentes en polvo, esta conformada por un conjunto de relaciones entre el
productor, intermediario y el usuario final; no obstante, hay que destacar el
hecho de que muchas de las empresas del sector estan trabajando bajo la
modalidad de venta directa. En este orden de ideas, la estructura de estos

canales es la siguiente:
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" Productor — Distribuidor Mayorista — Distribuidor Minorista —
Usuario Final. Esta es tal vez una de las estructuras mas tradicionales, en
la que el distribuidor mayorista le compra grandes cantidades al productor,
para colocarlas en venta a los distribuidores minoristas como: autoservicios,
supermercados, micromercados y tiendas, quienes a su vez lo entregan al

usuario final (Véase Figura 32).

Figura 32. Canal de comercializacion: Productor — Distribuidor Mayorista —

Distribuidor Minorista — Usuario Final.

PRODUCTOR
I

DISTRIBUIDOR
MAYORISTA

[
DISTRIBUIDOR
MINORISTA
I
USUARIO FINAL

. Productor - Distribuidor Minorista — Usuario Final. Esta es la
estructura por la cual los distribuidores minoristas compran directamente al

productor, para inmediatamente proveer al usuario final (Véase Figura 33).

Figura 33. Canal de comercializacién: Productor - Distribuidor Minorista —

Usuario Final.

PRODUCTOR

DISTRIBUIDOR
MINORISTA

I
USUARIO FINAL
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" Productor - Usuario Final. Esta es la estructura de comercializacion
mas corta, en donde se da la venta directa del productor al usuario final, sin

la intervencioén de intermediarios (Véase Figura 34).

Figura 34. Canal de comercializacién: Productor — Usuario Final.

PRODUCTOR
|

USUARIO FINAL

2.9.2 Ventajas y desventajas de los canales actuales. A continuacion se
listan los principales aspectos positivos y negativos de los canales de

comercializacion empleados actualmente, como sigue:

Productor — Distribuidor Mayorista — Distribuidor Minorista — Usuario

Final.

Ventajas:

. Se puede asegurar un mercado permanente.

" El tiempo se puede dedicar a otras actividades administrativas,

productivas o de mercadeo de la empresa.
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Desventajas:

. Debido a que intervienen dos intermediarios (distribuidores mayoristas
y distribuidores minoristas), el usuario final recibe un producto que llega con
mas costos, ya que los mayores beneficios econdmicos los recibe el

intermediario mayorista.

Productor — Distribuidor Minorista — Usuario Final.

Ventajas:

" Solo participa un intermediario y la trayectoria del productor al usuario

final es mas corta.

" El usuario final recibe el producto un poco mas econémico, ya que los

precios de comercializacion no sufren modificaciones considerables.

Desventajas:

. Es un mercado mas limitado, donde el entorno es reducido y se tiene

menor cobertura.

" Limita al productor a conocer nuevas posibilidades y a fijar precios

acomodados en beneficio del distribuidor minorista.
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" Dificulta la oferta del producto para nuevos mercados.

Productor - Usuario Final.

Ventajas:

" Permite fijar precios econdmicos para obtener un mayor beneficio por
volumen de ventas, lo que beneficia al usuario final que paga lo justo.

" El producto llega en perfecto estado al usuario final.

" Facilita el contacto directo entre el productor y el usuario final, con la

posibilidad de escuchar la voz del cliente.

. Agiliza la adaptacién a los cambios del mercado o del producto.
Desventajas:
" El productor puede manipular los precios a su criterio propio, lo que

puede afectar al usuario final.

2.9.3 Seleccion de los canales de comercializacion. Teniendo en cuenta
que la gestion basica de la estructura del canal de comercializacion que

empleara la nueva empresa, es administrar el esfuerzo colectivo en beneficio
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de una acogida favorable del producto por parte del usuario final, su principal
funcion sera de contacto, llevada a cabo directamente por la empresa o por
el intermediario, al divulgar las bondades, promocionando y llevando al
usuario final el detergente en polvo de uso industrial producido por esta

nueva empresa.

Para la nueva empresa se propone una estructura que facilite el contacto con
el usuario final y permita ofrecerle precios favorables; es asi como los
interesados en utilizar el nuevo detergente en polvo de uso industrial, seran
atendidos directamente por las personas que componen la fuerza de ventas
de la nueva empresa, quienes tomaran el pedido, consignaran la informacién
en la base de datos de la empresa y posteriormente realizaran la entrega del

pedido, de acuerdo con la cantidad requerida por el cliente.

La comercializacion del nuevo producto se hara de esta manera con el
propdsito de promover el producto entre los usuarios finales y los detallistas,
para que éstos a su vez ayuden a conformar una cadena de crecimiento que
permita que el producto surja y se dé a conocer dentro del mercado.
Paralelamente, se destinara una parte de los vendedores hacia la promocion
y comercializacion del producto puerta a puerta, dandole al usuario final la
oportunidad de conocer y probar el producto, para que después se acerquen

a los puntos de venta de los detallistas. (Véase Figura 35).

Figura 35. Canal de comercializacion seleccionado.

PRODUCTOR
I
DETALLISTA
I
USUARIO FINAL
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La estructura del canal de comercializacion propuesta reduce el espacio del
productor al usuario final, con el objeto de buscar mejores mercados,
trayendo consigo la necesidad de mejorar la productividad para tener un

volumen de ventas mayor.

Esta estructura se considera apropiada, debido a que el detergente en polvo
de uso industrial producido por la nueva empresa llegara a un gran numero
de usuarios finales, por medio de un considerable esfuerzo para pretender

atenderlos directamente.

De igual forma, esta estructura permite la distribucién del producto a un
mayor numero de establecimientos de comida, establecimientos educativos,
sedes recreativas y conjuntos residenciales, con una distribucion intensiva,

ideal para ésta empresa que apenas iniciara su penetracién en el mercado.

Asi mismo, por ser un producto de consumo masivo, donde la venta no es

especializada, esta clase de canal facilitara las ventas.

Ademas, esta estructura permite que el productor conozca mas al usuario

final, recopilando informacion directamente desde la fuente.
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2.10 PRECIO

2.10.1 Analisis de precios. El precio es la cantidad monetaria, con base en
la cual quien ofrece en venta el detergente en polvo, esta dispuesto a
efectuar el proceso de intercambio con el comprador, en caso de que éste lo

acepte.

En el mercado de los productos para realizar el aseo y limpieza, los precios

son determinados por el libre juego de la oferta y la demanda.

Las empresas productoras y comercializadoras de estos productos fijan los
precios de venta considerando los costos de produccion y comercializacion
en que incurren, teniendo en cuenta si la empresa es nacional o
multinacional, adicionando la correspondiente utilidad para el productor y los

intermediarios del canal de comercializacién empleado.

Los precios que rigen el mercado de detergentes en polvo en Bucaramanga
tienen variaciones anuales, dependiendo de la inflacién, el mercado y la
autorizacion de la Alcaldia de Bucaramanga en la lista de precios corrientes,
de acuerdo con el Decreto 3466 de 1982 Articulo 18, que indica el precio de

venta maximo posible en este sector (Véase Cuadro 37).
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Cuadro 37. Precios corrientes para detergente en polvo.

Marca Tamanho / precio

3.000 gr. 1.000 gr. 500 gr. 250 gr. | 125 gr.
Fab $4.700 $2.900 $1.900 $800
Top $3.600 $2.000 $1.100 $800
Dersa $3.800 $1.800 $1.100 $900
Ariel $18.000 $6.350 $3.700 $1.950 $950
Inextra $11.800 $4.350 $2.200 $1.150| $900
Rindex $4.150 $2.100 $1.050 $800
Ace $4.900 $2.550 $1.350 $900

Fuente: ALCALDIA MUNICIPAL. Precios corrientes. Bucaramanga, 2003.

Teniendo en cuenta los resultados obtenidos en la investigacion de campo,
donde los conjuntos residenciales, establecimientos de comida,
establecimientos educativos y sedes recreativas manifestaron sus
preferencias frente a los productos de aseo y limpieza adquiridos, la

presentacién, el tamafo y la marca, se detecté lo siguiente:

" Blanqueador: liquido (55,8%), en presentacion de tamano de 1.000
ml. (52,9%), de la marca Clorox (22,6%); adquirido en una cantidad de
8.060,34 ml. al mes y cuyo precio en el mercado es de $1.700; es decir,
$13.703 por mes.

. Desinfectante: liquido (86,7%), en presentacién de tamafo de 2.500
ml. (54,6%), de la marca Clorox (30,1%); adquirido en una cantidad de
7.118,06 ml. al mes y cuyo precio en el mercado es de $3.000; es decir,
$8.542 por mes.

" Arrancagrasa: barra (72,7%), en presentacion de tamafio de 300 gr.
(38,9%), de la marca Supremo (27,3%); adquirido en una cantidad de
2.412,50 gr. al mes y cuyo precio en el mercado es de $1.300; es decir,
$10.454 por mes.
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" Aromatizante: liquido (100,0%), en presentacion de tamafio de 2.500
ml. (569,0%), de la marca Ajax (20,9%); adquirido en una cantidad de
9.662,79 ml. al mes y cuyo precio en el mercado es de $6.000; es decir,
$23.191 por mes.

" Detergente: polvo (93,5%), en presentacién de tamarfio de 1.000 gr.
(33,9%), de la marca Dersa (42,9%); adquirido en una cantidad de 8.821,18
gr. al mes y cuyo precio en el mercado es de $3.800; es decir, $33.520 por

mes.

Segun esta informacion, los conjuntos residenciales, establecimientos de
comida, establecimientos educativos y sedes recreativas estan adquiriendo
productos de aseo y limpieza por un valor que asciende a $89.410 por mes,
cifra que resulta de la suma de $13.703, $8.542, $10.454, $23.191 y $33.520,
precio de los productos de aseo y limpieza que adquieren los encuestados al

mes, segun su presentacion, tamafo y marca.

2.10.2 Estrategias de fijacion de precios. La estrategia de fijacion de
precios del detergente en polvo de uso industrial que producira esta nueva

empresa tiene los siguientes objetivos:

" Alcanzar una tasa de rendimiento sobre la inversidn realizada, para
cubrir los costos fijos y variables de produccién y comercializacion del

producto.

. Maximizar las utilidades generadas en el ejercicio de la produccién y

comercializacion del producto.
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" Aumentar progresivamente la participacion en el mercado de

detergente en polvo en Piedecuesta.

Debido a que la empresa que se propone crear con este proyecto sera una
empresa nueva dentro del mercado, el precio del detergente en polvo que
producira y comercializara estara fijado de cuerdo con los costos de
produccion y comercializacion, teniendo en cuenta los costos fijos y variables
causados segun la presentacion de tamafio, adicionandole un margen de
utilidad, para obtener el precio de venta del detergente en polvo al canal de

comercializacion establecido.

La empresa fijara precios por debajo de los que actualmente estan pagando
los conjuntos residenciales, establecimientos de comida, establecimientos
educativos y sedes recreativas en el mercado, con el fin de lograr mayores

volumenes de ventas y obtener el correspondiente margen de utilidad.

Todo esto buscando que el precio ofrecido sea competitivo en la etapa de
introduccion al mercado de productos para el aseo y limpieza, con el
proposito de lograr rapidamente un posicionamiento en el mercado, no solo
por el precio sino por la calidad, presentacion, rendimiento y demas atributos

diferenciadores del producto con los de la competencia.

2.11 PUBLICIDAD Y PROMOCION

Para dar a conocer la existencia de la nueva empresa y del detergente en

polvo de uso industrial que produce y comercializa, se ha disefiado una
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estrategia de publicidad y promocion simultanea, que pretende crear una
actitud favorable de los clientes hacia este producto en el mediano y largo

plazo, promoviendo la venta del producto en forma rapida.

La publicidad y promocion que se desplegara sera agresiva, dirigida a los
establecimientos de comida, establecimientos educativos, sedes recreativas

y conjuntos residenciales de Piedecuesta.

2.11.1 Objetivos.

Objetivo general: Posicionar en el mercado el detergente en polvo de uso
industrial que se producird y comercializara la nueva empresa, dando a
conocer el producto, su calidad, beneficios econdmicos, rendimiento y

demas atributos diferenciadores con la competencia.

Objetivos especificos:

. Dar a conocer la existencia de la nueva empresa que produce y

comercializa detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta.
" Crear una actitud favorable de los clientes frente a un producto para

realizar el aseo y limpieza, que integra el poder blanqueador, desinfectante,

arrancagrasa y aromatizante en uno solo, con calidad y economia.
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" Crear lealtad hacia la marca mediante el conocimiento pleno de los
atributos diferenciadores del nuevo detergente en polvo de uso industrial y la

imagen de la empresa.

" Promover en forma rapida las ventas del detergente en polvo de uso

industrial producido en la nueva empresa.

211.2 Logotipo. El logotipo disefiado para identificar el producto de la
nueva empresa esta compuesto por letras enmarcadas en un rectangulo, en
el cual se destacan elementos como el producto, la marca, el lema, los

atributos diferenciadores, el fondo y el borde (Véase Figura 36).

" El producto: “Detergente en polvo de uso industrial”, en la fuente
Comic Sans MS Normal, de color negro, porque con esto se busca dar una

identidad formal al producto.

" La marca: “SuperMax”, en la fuente Vineta BT Normal, de color azul
celeste, ajustada al trayecto de una curva ascendente — descendente, porque
es un color clasico, confiable, seguro, que denota autoridad, veracidad,
fuerza, pureza, limpieza y responsabilidad; el trayecto indica la versatilidad
de usos del producto adicionandole agilidad a labores de aseo y limpieza,

que es la imagen que busca proyectar la nueva empresa.

] El lema: “Uno soélo le da mas”, en la fuente Comic Sans MS Normal,

de color negro, para reforzar los atributos diferenciadores del producto.

. Los atributos diferenciadores: “Blanqueador’, “Desinfectante”,

“Arrancagrasa”’ y Aromatizante”, en la fuente Comic Sans MS Normal, de
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color negro, con el fin de mostrar los beneficios que ofrece el producto,

facilitando la comparacién con los demas del mercado.

" El fondo: con relleno de trama de esferas, de color en primer plano
azul claro y en segundo plano blanco, ya que asi se evoca las gotas de agua
y espuma, elemento caracteristico del detergente, que muchos usuarios

asocian con el poder del mismo.

" El borde: con estilo de tres lineas, de color rojo, para hacer contraste,

dar vivacidad al logotipo y llamar la atencion del mercado objetivo.

Figura 36. Logotipo.

Blanqueador Desinfectante

Detergente en polvo de uso industrial

BePeryy

<

"Uno sdlo le da mas"

Aromatizante Arrancagrasa
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Como se puede observar, el logotipo propuesto para identificar el detergente
en polvo de uso industrial de la empresa que se espera crear, es facil de

entender y retener por parte del mercado obijetivo.

2.11.3 Lema. El lema que identificara el producto de esta nueva empresa
es: “uno solo le da mas”, resaltando la economia y calidad que ofrecera el
producto, al integrar el poder blanqueador, desinfectante, arrancagrasa y

aromatizante con un alto rendimiento.

2.11.4 Andlisis de medios. Los costos de publicidad, mercadeo vy
distribucion que tienen los fabricantes de productos para realizar el aseo y
limpieza acarrean diferencias en precio que pueden ser de hasta el 30%, con

respecto a lo que paga el usuario final.

Debido a la coyuntura local y la realidad del mercado colombiano, donde el
precio se convirtié en la variable mas importante, por encima de las mismas
marcas, un reto para estas empresas esta representado por el acceso a la
permanente innovacibn en mercadeo y los generosos presupuestos
publicitarios, ya que éste es un mercado en el que la publicidad juega un

papel clave.

La estrategia para inducir a los usuarios finales a escoger el detergente en
polvo con que realizara el aseo y limpieza esta llena de sutilezas y de
contiendas. Una es la guerra de mensajes publicitarios para posicionar la
marca, y otra la que se desarrolla ante el Consejo de Autorregulacion

Publicitaria, Conarp. Basta con decir que casi todos los comerciales que
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emitieron Colgate Palmolive CIA y Procter & Gamble durante el 2.002 se
demandaron ante esta entidad. La razén es que en forma mas o menos
directa, la publicidad de estas dos multinacionales se ha enfocado a
demostrar la superioridad de sus productos frente a la competencia. De ahi
que cualquier afirmacion que hagan en un comercial, genera reaccién de su

contraparte.

La guerra en detergentes ha dejado dos grandes beneficios a usuarios y
empresarios. En primer lugar, el enfrentamiento entre los dos gigantes ha
permitido que a Colombia lleguen las ultimas tecnologias en lavado, con el
consiguiente beneficio para los compradores. Por otro, ha liderado la

revolucion de la publicidad comparativa en el pais.

Uno de los efectos de esta estrategia es que las multinacionales hacen un
comercial en un determinado pais y lo utilizan en todos los paises vecinos,

con lo cual reducen significativamente los costos de produccion.

Por otra parte, estas empresas participan en toda clase de promociones,
dividiendo estos eventos en tres grupos, segun su objetivo: dar a conocer un
nuevo producto, participar en estrategias cooperativas con distribuidores y
concentrarse en fortalecer la marca. El objetivo define la estrategia asi: para
presentar nuevos productos, se apoyan en marcas conocidas (Fab trae gratis
la nueva version de Soflan), para campafias con supermercados, tienen un
menu de promociones, como descuentos en precio, ofertas con regalo
incluido o con volumenes adicionales de producto, que tienen mayor impacto
inmediato que el descuento de precio y las rifas, ya que rebajar precio es

poco efectivo, pues pocos clientes recuerdan cuanto costaba el producto
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hace un mes. En cuanto a las rifas, a pesar de su amplia utilizacion, no a
muchas personas les llama la atencion participar en ellas, porque no creen
que puedan ganar. Por esto, las empresas productoras y comercializadoras
de detergentes en polvo orientan su presupuesto a eventos que construyan
la marca, como rifas de raspa y gana, o cupones, que atraen compradores
que no son de ocasion; sin embargo, permanecen alerta frente a los

competidores'2.

En este orden de ideas, se pudo identificar que las empresas productoras y
comercializadoras de detergente en polvo emplean los siguientes tipos de

publicidad:

. Publicidad comparativa, para comparar dos productos en términos
de atributos o servicio, usando un producto de la empresa versus el de o los
de la competencia; sin embargo, esta clase de publicidad en Colombia no es

abierta ni permitida.

" Publicidad competitiva o selectiva del producto, en la cual la idea
no es aumentar la demanda primaria sino influir en la demanda de un
producto especifico, haciendo énfasis en la diferenciacion de marca con

caracter recordatorio.

" Publicidad cooperativa, que radica principalmente en la ayuda que
los productores brindan a los demas integrantes del canal de

comercializacion.

2 ACNielsen. Espumas que se van. En: Dinero. Bogota. Edicion actual 155 (abril 19 de
2002).
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" Publicidad institucional o corporativa, espera del publico actitudes
favorables hacia el anunciante, sus bienes y servicios, dirigida hacia
asociaciones de usuarios, accionistas, legisladores y comunidad en general
con fines especificos de mejorar su imagen corporativa. Este tipo de
publicidad puede adquirir las formas de institucional: informativa, para

recordar el producto, persuasiva o de defensa del medio ambiente.

Para llevar a cabo estas estrategias, las empresas seleccionan los medios
que emplearan teniendo en cuenta los costos de éstos, la clase de audiencia

a la que se quiere llegar y el cubrimiento geografico dado, escogiendo los

siguientes:

. Medios electrénicos, como television, radio, internet y cine.

" Medios impresos, como prensa y revistas.

. Publicidad exterior, con avisos y vallas.

" Medios directos, como el correo, catalogos, vitrinas y stands.

Como se puede observar, las empresas productoras de detergentes en polvo
emplean una combinacion de medios que le permiten alcanzar la audiencia
objetivo deseada, con pautas en empresas que proveen un cubrimiento

geografico a nivel nacional, para lograr una intensidad masiva, incurriendo en
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altos costos por este concepto, los cuales afectan directamente el precio de

venta del producto.

2.11.5 Seleccién de medios. Para que la existencia de la empresa y el
producto sean difundidos y conocidos por los establecimientos de comida,
establecimientos educativos, sedes recreativas y conjuntos residenciales, es
necesario desarrollar una campana de publicidad y promocidn que gire sobre
la idea principal de atraer la atencién de los clientes potenciales, basandose
en las caracteristicas diferenciales del producto respecto a los competidores,

mezclando adecuadamente los medios publicitarios.

Para lograr esto, es necesario relacionar los objetivos de la campana, el
comportamiento de los clientes, sus gustos, preferencias y los beneficios del

producto a ofrecer.

Teniendo en cuenta los costos de los medios, la clase de audiencia a la que
se quiere llegar y el cubrimiento geogréfico, las autoras del presente proyecto

proponen que la empresa emplee los siguientes medios:

" Medios electrénicos: radio, ya que los anuncios en radio son poco
costosos y faciles de preparar; ademas, por ser un medio de comunicacion
hablado se ha convertido en un mecanismo de difusién que penetra en todos
los sectores econdmicos, mediante cufias radiales en horarios de amplia
audiencia, pues los programas que se emiten estan segmentados de acuerdo

a la edad, sexo, nivel de ingresos, estilo de vida, entre otros, lo que facilita
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llegar a la audiencia que se quiere; la radio tiene grandes cubrimientos

geograficos.

" Medios impresos: prensa, debido a que es considerado como un
medio basico masivo de comunicacién; los anuncios en los periédicos se
pueden preparar con rapidez y a un costo razonable, y pueden llegar a un

publico objetivo diariamente, con un cubrimiento local o nacional.

. Publicidad exterior: aviso, es un medio flexible y de bajo costo, que
llega a un mercado amplio diversificado; ademas, permite identificar la

empresa.

. Medios directos: correo, volantes, tarjetas de presentacion vy
catalogos, son medios de gran efectividad y de facil acceso a todas las
personas, dependiendo de la base de datos que se use, ya que ofrecen la
oportunidad de localizar publicos especificos; es un medio costoso y de
cuidadosa preparacion, debido a que en ellos se puede emplear un elegante

disefio, que con un excelente manejo presenta altos indices de respuesta.

2.11.6 Estrategias de publicidad y promocién. La estrategia de publicidad
y promocion se realiza en dos etapas: de lanzamiento, antes de abrir las
puertas de la empresa al publico en general y de operacion, una vez la

empresa ha iniciado sus labores.

2.11.6.1 Estrategias de publicidad y promocién de lanzamiento. Son las
que usara la empresa para informar su creacion y dar a conocer su producto
al mercado potencial, empleado el logotipo y lema creado para lograr

incursionar en el mercado, de tal manera que se genere un conocimiento de
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la empresa y del producto. Para cumplir con estos objetivos se emplearan

las siguientes estrategias:

" Campaina de expectativa, realizada durante una semana, para
despertar la curiosidad en los establecimientos de comida, establecimientos
educativos, sedes recreativas y conjuntos residenciales, con la intencion de
generar una alta rotacion del producto cuando este sea lanzado al mercado.
Esta publicidad sera: diariamente, con una pauta de 30 segundos, cuatro
veces al dia en una emisora radial de frecuencia modulada FM (Tropicana
Stereo o Rumba Stereo), con radio de accion local total; diariamente, con un
aviso en prensa de 24 palabras en negro, ubicado en la seccion
destacadisimos de los clasificados del cuadernillo C en Vanguardia Liberal,
prensa de cubrimiento local total; y cada dos dias la entrega personal a los
clientes potenciales de volantes a una tinta. Con esta estrategia se busca
que el segmento o nicho de mercado piense y reflexione sobre los mensajes

inconclusos que estan recibiendo.

" Apertura de la empresa, inmediatamente después de la campafa de
expectativa, se dara a conocer el mensaje publicitario completo que aclare
las dudas generadas y se invitara a la apertura de la empresa. Para tal fin se
requerira de un aviso metalico para la fachada, que permita identificar el
negocio. Asi mismo, sera necesario elaborar y enviar cartas de presentacion
a los clientes potenciales, para que asistan a un céctel en las instalaciones
de la empresa, el cual se amenizara con musica de fondo, bebidas y
pasabocas; en el mismo se realizaran pruebas de desempefio en vivo para
demostrar los atributos diferenciadores del producto y se obsequiaran
muestras en sobres de 10 gr., acompafiadas de una tarjeta de presentacion y

un catalogo de la empresa. Por ser un producto de una empresa nueva en
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Piedecuesta se pretende tener buena rotacion, aprovechando la atencién que

la publicidad ha generado en este espacio de tiempo.

2.11.6.2 Estrategias de publicidad y promociéon de operaciéon. Son las
que utilizara la empresa para dar a conocer su producto después del
lanzamiento; es decir, durante su etapa de crecimiento. Después de emplear
las estrategias de lanzamiento, se entrara a fortalecer la introduccion de la
empresa y el producto, con la intencion de lograr un sostenimiento de la
rotacién del producto en el mercado, empleando estrategias de publicidad y

promocion para mantener la recordacion de la empresa y el producto.

En esta etapa se trabajara con mas insistencia la investigacion del mercado,
para conocer el segmento objetivo, con respecto al detergente en polvo de
uso industrial producido y comercializado por la nueva empresa, para realizar
ajustes o cambios y comenzar nuevamente el ciclo de vida del producto,
evitando de esta forma el decaimiento o fin del ciclo de vida del producto.

Para cumplir con estos objetivos se emplearan las siguientes estrategias:

" Campana de sostenimiento y posicionamiento, realizada durante
toda la vida util de la empresa, para lograr la aceptacion de la empresa y del
producto en los establecimientos de comida, establecimientos educativos,
sedes recreativas y conjuntos residenciales, con la intencién de generar una
alta rotacion del producto. Esta publicidad sera: diariamente, con una pauta
de 30 segundos, dos veces al dia, en los programas y horarios de mayor
audiencia, en una emisora radial de frecuencia modulada FM (Tropicana
Stereo o Rumba Stereo), con radio de accion local total; semanalmente los

domingos, con un aviso en prensa de 24 palabras en negro, ubicado en la
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seccion destacadisimos de los clasificados del cuadernillo C en Vanguardia
Liberal, prensa de cubrimiento local total; y cada tres meses la entrega
personal a los clientes potenciales de volantes a una tinta. Adicionalmente,
se seguiran empleando: la elaboracion y entrega de volantes, elaboracion y
envio de cartas de presentacion, entrega de muestras de 10 gr., uso de
tarjetas y catalogos, cada tres meses. Esta estrategia servira para que el
mercado objetivo construya una idea general del nuevo detergente, situacion

que se reforzara a través de venta personal.

Por otra parte, la mejor promocién estara apoyada por el cumplimiento de las
promesas comerciales y los atributos diferenciadores del producto:
economia y calidad, amigabilidad con el medio ambiente, rendimiento y

servicio al cliente, lo que permitira vender una mayor cantidad de producto.

Por la diversidad de productos para realizar el aseo y limpieza que se ofrecen
en el mercado, se hace necesario reforzar la publicidad y promocion de la
empresa de manera que se pueda influenciar a cambiar los habitos de
compra de los establecimientos de comida, establecimientos educativos,
sedes recreativas y conjuntos residenciales, crear la lealtad hacia la empresa

y la marca, y generar una buena imagen corporativa.

2.11.7 Presupuesto de publicidad y promocién. El presupuesto de
publicidad y promocion se calcula teniendo en cuenta las estrategias de

publicidad y promocion de lanzamiento y de operacion que se realizaran.
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211.7.1 Presupuesto de publicidad y promociéon de lanzamiento. Con

base en las cotizaciones realizadas por las autoras del proyecto, se

establece el presupuesto de publicidad y promocioén de lanzamiento (Véase

Cuadro 38).

Cuadro 38. Presupuesto de publicidad y promocién de lanzamiento.

Estrategia de publicidad y promocién de lanzamiento | Valor ($)
Campaia de expectativa
Pauta de 30 segundos, cuatro veces al dia, diariamente durante 70.000
una semana, en emisora Tropicana Stereo o Rumba Stereo. )
Aviso en prensa de 24 palabras, en negro, diariamente durante
una semana, ubicado en la seccion destacadisimos de los 35.000
clasificados del cuadernillo C en Vanguardia Liberal.
1.000 volantes en papel bond, media carta, a una tinta. 50.000
Entrega personal de volantes, cada dos dias durante una 80.000
semana.
Presupuesto de campaia de expectativa 235.000
Apertura de la empresa
Aviso metalico de 1 m X 1,5 m en policromia. 250.000
100 cartas de presentacion de una hoja en sobre, de papel bond, 60.000
tamano carta, a una tinta. |
Envio de cartas de presentacion a los clientes potenciales. 50.000
Coctel de lanzamiento con musica de fondo, sillas y transporte de
sillas, gaseosa, vasos, pasabocas, servilletas, vino y ponqué para| 513.000
150 personas, durante 2 horas.
2.000 gr. de detergente en polvo para realizar pruebas de 6.000
desempefio en vivo. '
100 muestras en sobres de 10 gr. 8.000
100 tarjetas de presentacién, en papel fino, a dos tintas. 20.000
100 catalogos, en papel fino, en policromia. 50.000
Presupuesto de apertura de la empresa 957.000
Presupuesto de estrategia de publicidad romocion de
g I:’nzamiZnto P 1.192.000

Fuente: cotizaciones realizadas a RCN Radio, Vanguardia Liberal, Daniel

Bautista — Técnico en Disefio Grafico, Rapiyal.
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El presupuesto de publicidad y promocion de lanzamiento con un valor de
$1.192.000 es una erogacion de dinero que se hara una sola vez antes de
iniciar la vida del proyecto, por tal razon se tendra en cuenta en la inversion
diferida.

211.7.2 Presupuesto de publicidad y promocién de operaciéon. Con
base en las cotizaciones realizadas por las autoras del proyecto, se
establece el presupuesto de publicidad y promocion de operacion (Véase
Cuadro 39).

Cuadro 39. Presupuesto de publicidad y promocién de operacion.

. . . . <. Valor
Estrategia de publicidad y promocién de operaciéon ($/afio)
Campana de sostenimiento y posicionamiento
Pauta de 30 segundos, dos veces al dia, diariamente, en emisora 1.825.000

Tropicana Stereo o Rumba Stereo.

Aviso en prensa de 24 palabras, en negro, todos los domingos,
ubicado en la seccion destacadisimos de los clasificados del| 240.000
cuadernillo C en Vanguardia Liberal.

1.000 volantes cada tres meses, en papel bond, media carta, a

: 200.000
una tinta.
Entrega personal de volantes cada tres meses, durante una
. 320.000
semana cada dos dias.
100 cartas de presentacion cada tres meses, de una hoja en
- . 240.000
sobre, de papel bond, tamafio carta, a una tinta.
Envio de cartas de presentacion cada tres meses, a los clientes 200.000

potenciales.

100 muestras en sobres de 10 gr., cada tres meses. 32.000

100 tarjetas de presentacion, cada tres meses, en papel fino, a
X 80.000
dos tintas.

100 catalogos, cada tres meses, en papel fino, en policromia. 200.000

Presupuesto de estrategia de publicidad y promocion de operaciéon | 3.337.000

Fuente: cotizaciones realizadas a RCN Radio, Vanguardia Liberal, Daniel

Bautista — Técnico en Disefio Grafico, Rapiyal.
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El presupuesto de publicidad y promociéon de operacién con un valor de
$3.337.000 constituye un gasto que se causara anualmente, durante la vida
del proyecto, por tal razon se tendra en cuenta dentro de los gastos

generales de administracion y ventas.

2.12 CONCLUSIONES Y POSIBILIDADES DEL PROYECTO

El estudio de mercados permitié conocer que la poblacion objeto del presente
proyecto la constituyen 550 establecimientos de comida, 52 establecimientos
educativos, 11 sedes recreativas y 11 conjuntos residenciales, usuarios

finales de los productos para realizar el aseo y limpieza.

De acuerdo con la investigaciéon de campo realizada a 238 encuestados, se
encontr6 que actualmente estos segmentos usan diversos productos
especializados en una bondad especifica, dependiendo de la necesidad de
cada usuario final, conformando asi una demanda global de blanqueadores
segun 208 encuestados, desinfectantes de acuerdo con 83 encuestados,
aromatizantes evidenciada por 43 encuestados, arrancagrasas manifestada

por 22 encuestados y detergentes segun 154 encuestados.

Con respecto a la forma de presentacion, se decide que el detergente en
polvo de uso industrial que producira la nueva empresa sera en polvo, ya que
es la preferida por el 93,5% de los encuestados; asi mismo, ésta
presentacién es comprada en una cantidad promedio mensual de 8.821,18
gr. por cada encuestado, con una frecuencia de compra de siete veces al

mes.
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También se encontré que el mercado de detergentes en polvo esta liderado
por marcas como: Dersa (42,9%), Fab (18,8%), Ariel (15,6%); y otras
marcas como: Rindex (7,1%), Ajax (2,6%), Top (1,3%) y Ace (1,3%), entre
otras; estas marcas son producidas y comercializadas por empresas
multinacionales como Colgate-Palmolive CIA y Procter & Gamble Compaiiia,
a excepcion de la marca Top que es de la empresa colombiana Detergentes
S.A. Dersa.

Con la finalidad de detectar la relacién existente entre demanda y oferta se
observa la oportunidad de participar en un segmento del mercado que estaria
dispuesto a adquirir un producto para realizar el aseo y limpieza, que reuna
los atributos de blanqueador, aromatizante, arrancagrasa, desinfectante en
uno solo, con calidad, sin traer consigo efectos secundarios en la salud, con
mayor efectividad y rendimiento a un precio econdémico, lo que permite inferir
que existe una oportunidad de negocio en la satisfaccion de las necesidades

y expectativas de un segmento del mercado.

Teniendo en cuenta la informacion recopilada se pudo definir que el producto
debera poseer los atributos antes mencionados, debido a que estos
constituyen los inconvenientes que han sufrido los encuestados y forman
parte de las razones que motivan las preferencias al comprar; por ende, se

traducen en factores claves de éxito para la nueva empresa.

De acuerdo con la preferencia de presentacion de empaque del detergente
del 92,2% de los encuestados, se decide que el producto de la nueva

empresa se empacara en bolsa plastica.
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Debido a que un 47,9% de los encuestados acostumbra a comprar los
productos para realizar el aseo y limpieza en los Supermercados, un 17,2%
lo hace por medio de los distribuidores y un 13,9% en las tiendas, se
estructuré un canal de comercializacién que incluye al productor y al usuario
final, quien podra ser abastecido directamente por la empresa productora o
por los detallistas, con el fin de prestar un mejor servicio en la

comercializacion y distribucion del producto.

Con base en los datos de la poblacion total encuestada, se encontré que un
92,4% estarian dispuestos a adquirir un detergente en polvo que proporcione
poder blanqueador, desinfectante, arrancagrasa y aromatizante en uno solo;
con una disposicion de adquirir 3.743 gr. semanalmente, lo que sirve para
calcular la demanda efectiva anual en 207.180 libras de detergente en polvo.
Esta demanda se proyecta con un crecimiento anual, segun la tasa promedio
de los indices de crecimiento de los establecimientos de comida,
establecimientos educativos, sedes recreativas y conjuntos residenciales del

7,5% anual durante los cinco afos siguientes.

Los precios que rigen el mercado de los blanqueadores, desinfectantes,
arrancagrasas, aromatizantes y detergentes preferidos por los conjuntos
residenciales, establecimientos de comida, establecimientos educativos y
sedes recreativas, segun su presentacion, tamafio y marca, evidencian que
actualmente este mercado objetivo estd pagando $89.410 en cada compra
de productos de aseo y limpieza realizada al mes. La empresa que se
propone crear fijara los precios considerando los costos totales de
produccion y comercializacién, adicionandole un margen de contribucion;
éstos precios tendran variaciones anuales y estaran regidos por la lista de

precios corrientes de la Alcaldia de Bucaramanga.
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Con el fin de dar a conocer la empresa y su producto en el mercado, se
propone llevar a cabo una estrategia de publicidad y promocion en la que se
emplearan diferentes medios como: la radio, la prensa, publicidad exterior, el
correo, volantes, tarjetas de presentacion y catalogos, los cuales seran
utilizados estratégicamente en una etapa de lanzamiento que requiere una
inversion diferida de $1.192.000 y estd conformada por un campafa de
expectativa de $235.000 y la apertura de la empresa que asciende a
$957.000; seguida de una etapa de operacion, con una campafia de
sostenimiento y posicionamiento, que asciende a $3.337.000 anuales en

gastos generales de administracion y ventas.

Los resultados obtenidos en el estudio de mercados muestran un ambiente
positivo con respecto a la realizacién del proyecto, ya que el analisis de los
datos es objetivo, exacto y claro, pues la produccion y comercializacion de un
detergente en polvo de uso industrial que supere las necesidades y
expectativas de la demanda, se vislumbra como una oportunidad de negocio
atractiva desde el punto de vista comercial, lo que permite adquirir elementos

de decision primordiales para continuar con el proyecto.
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3. ESTUDIO TECNICO

El estudio técnico contiene datos que permiten lograr la organizacion eficaz
de la empresa que se creara, en relacion con el funcionamiento y
operatividad de la produccidén y comercializacion de detergente en polvo de

uso industrial.

Inicialmente, se determina el tamafio 6ptimo del proyecto, teniendo en cuenta
factores como el mercado, suministros e insumos, tecnologia y equipos, la

localizacién y el financiamiento.

Asi mismo, se calcula la capacidad total disefiada, instalada y utilizada de la
empresa, expresada en unidades de produccion por aio, proyectada a cinco

anos.

Luego, se hace referencia a la localizacion de la empresa, tanto a nivel
macro como micro, con base en el costo de transporte de insumos y
productos, la ubicacion de los consumidores o usuarios, la localizacién de
materias primas y demas insumos, las condiciones de vias de comunicacion
y medios de transporte, la infraestructura y servicios publicos disponibles, las
tendencias de desarrollo de Piedecuesta, la presencia de actividades

empresariales y la disponibilidad de costos y recursos.
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Seguidamente, se define la ingenieria del proyecto, en donde se disefia la
ficha técnica, la descripcion técnica y los diagramas del proceso productivo
del detergente en polvo de uso industrial, se identifica el método de control
de calidad que se empleara y se define la necesidad de recursos humanos,
fisicos y de insumos; también se hace el estudio de proveedores, la
distribucién de la planta y la logistica de distribucion, buscando obtener el

mejor desempefio de los recursos de la empresa.

Con base en esta informacion se puede determinar la viabilidad técnica del

proyecto, teniendo en cuenta las conclusiones de este estudio.

3.1 TAMANO DEL PROYECTO

El tamafo del proyecto es la cantidad de libras por afio que producira la
empresa que se espera crear, determinada con base en los resultados
obtenidos en el estudio de mercados, para superar las necesidades y
expectativas de la demanda insatisfecha conformada por los conjuntos
residenciales, establecimientos de alimentos, establecimientos educativos y
sedes recreativas del casco urbano de Piedecuesta, a través de la entrega
oportuna de un detergente en polvo de uso industrial de excelente calidad y
con un precio atractivo, que llega al usuario final por intermedio de los

distribuidores detallistas.

3.1.1 Descripcion del tamafio del proyecto. Para definir el tamafio del
proyecto se tendra en cuenta el analisis de la situacion actual y futura de la

oferta y la demanda, realizado en el estudio de mercados.
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La nueva empresa participara en el mercado con la produccion de detergente
en polvo de uso industrial, capaz de satisfacer las especificaciones de los
conjuntos residenciales, establecimientos educativos, establecimientos de

alimentos y sedes recreativas de la ciudad de Piedecuesta.

3.1.2 Factores que determinan el tamafo del proyecto. Para
dimensionar la empresa que se espera crear se tienen en cuenta una serie
de factores que determinan el tamafo del proyecto, entre los que se

encuentran los siguientes:

. La demanda. La relacion existente entre la oferta y la demanda es un
factor que determina el tamafo de la empresa, ya que condiciona los niveles
de produccion, con el fin de no incurrir en excedentes ni faltantes y minimizar
los costos de produccion; por esta razén, es importante determinar una
capacidad de produccion que le permita a la empresa cubrir una proporcion

del mercado y los costos que su actividad trae consigo.

Con base en los resultados obtenidos en el estudio de mercados, se observa
que existe una demanda efectiva de detergente en polvo de uso industrial de
207.180 libras al afio, representada por la necesidad de los conjuntos
residenciales, establecimientos de alimentos, establecimientos educativos y
sedes recreativas, de comprar continuamente blanqueadores, arrancagrasas,
desinfectantes, aromatizantes y detergentes, para realizar el aseo y limpieza,
debido a que el detergente en polvo de uso industrial que producira la nueva
empresa proveera todos estos atributos en un solo producto, representando
una oportunidad que hace posible la penetracion en este mercado y trae

consigo la permanente produccién de la empresa.
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" Los suministros e insumos. La disponibilidad de adquisicién de los
suministros e insumos es un factor que determina el tamafio de la empresa,
pues se debe contar con una amplia gama de proveedores que ofrezcan
materias primas de excelente calidad, a precios competitivos, con
modalidades de pago atractivas, un servicio oportuno, capacidad de

crecimiento y transporte, entre otros, de facil adquisicion en el medio.

En este orden de ideas, se propone que la nueva empresa procure hacer una
proyecciéon de los costos de los suministros e insumos requeridos en el
ejercicio de sus labores, para fijar una politica de precio de venta del
detergente en polvo de uso industrial, que ofrecera a los conjuntos
residenciales, establecimientos de alimentos, establecimientos educativos y

sedes recreativas de la ciudad de Piedecuesta.

" La tecnologia y equipos. El uso adecuado de la tecnologia y
equipos es un factor que determina el tamafo de la empresa, ya que las
herramientas tecnoldgicas en software, maquinaria, equipos y herramientas
permiten producir un detergente en polvo de uso industrial que satisfaga las
especificaciones de los conjuntos residenciales, establecimientos de
alimentos, establecimientos educativos y sedes recreativas de la ciudad de
Piedecuesta, en cuanto a calidad, rendimiento y demas atributos
diferenciadores que debe poseer este producto para ampliar el mercado y

generar clientes satisfechos.

Asi mismo, es indispensable que se aprovechen las ayudas que ofrecen
entidades estatales y privadas productoras de tecnologia blanda, como la

Corporacion Bucaramanga Emprendedora, que facilita el desarrollo de
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proyectos para mejorar las técnicas de produccion y las ventas; igualmente,
se encuentran en el medio y son acondicionadas al mercado y de facil

adquisicion.

" La localizacion. La localizacion es un factor que determina el tamafo
de la empresa, debido a que es imperativo que se ubique dentro del radio de
accion de los conjuntos residenciales, establecimientos de alimentos,
establecimientos educativos y sedes recreativas de la ciudad de
Piedecuesta, en un sitio de facil acceso para los clientes, empleados,

proveedores y publico en general.

De igual forma, es indispensable que la empresa, tanto el area de produccion
como de administraciéon y ventas, cuente con una distribuciéon de planta,
instalaciones y puestos de trabajo adecuados, porque con ello se logra
minimizar los riesgos, siendo esto de gran trascendencia para el

funcionamiento de la nueva empresa.

. El financiamiento. El financiamiento es un factor que determina el
tamafio de la empresa, pues dependiendo del capital que se posee se
conoce la fuente de los recursos econdmicos requeridos, para cubrir la
inversion fija, los gastos preoperativos y el capital de trabajo necesarios para
el montaje y puesta en marcha de la nueva empresa. Asi mismo, a medida
que la empresa crece pueden surgir otras necesidades de inversion,
situacién que amerita contar con fuentes de financiamiento interno con

recursos propios o externo por medio de terceros.
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Para tal fin, se puede contar con los aportes de los socios o de terceros, a
través de créditos canalizados con entidades financieras, que poseen
oficinas ubicadas en Bucaramanga y su area metropolitana, como
Davivienda, Banco de Bogota, Banco de Occidente, Banco Caja Social,

Conavi, Coomuldesan, Coopcentral y Cooprofesores, entre otros.

3.1.3 Capacidad del proyecto. Con relacién a la maquinaria y equipos,
trabajadores y capital de trabajo con que contara la empresa y los resultados
del estudio de mercados, se determina la capacidad éptima de produccion,
para que esa nueva unidad de negocios participe en un segmento del
mercado de detergente en polvo de uso industrial, conformada por los
conjuntos residenciales, establecimientos de alimentos, establecimientos

educativos y sedes recreativas de Piedecuesta.

3.1.3.1 Capacidad diseinada. La plena capacidad del proyecto estara
definida por una maquina mezcladora con una capacidad maxima de 50
libras procesadas cada 94 minutos, que sera operada por un Operario
encargado exclusivamente de realizar el proceso productivo, que laborara en
la empresa durante tres turnos diarios, completando una jornada de 8 horas
en cada turno, durante seis dias a la semana: de lunes a sabado; es decir,

que la empresa contara con un tiempo disponible de produccion igual a:

3 turnos / dia X 8 horas / dia = 24 horas dia

24 horas / dia X 60 minutos / horas = 1.440 minutos / dia
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Teniendo en cuenta que la elaboracién de 50 libras de detergente en polvo
de uso industrial requiere 5.640 segundos; es decir, 94 minutos, en 1.440

minutos se produciran 766 libras, lo que representa:

766 libras / dia X 6 dias / semana = 4.596 libras / semana
4596 libras / semana X 4 semanas / mes = 18.384 libras / mes
18.834 libras / mes X 12 meses / ano = 220.608 libras / ano

3.1.3.2 Capacidad instalada. La capacidad inicial del proyecto se
determina con base en el comportamiento del mercado; y estara definida por
una maquina mezcladora con una capacidad maxima de 50 libras
procesadas cada 94 minutos, que sera operada por un Operario encargado
exclusivamente de realizar el proceso productivo, que laborara en la empresa
durante dos turnos diarios, completando una jornada de 8 horas en cada
turno, durante seis dias a la semana: de lunes a sabado; es decir, que la

empresa contara con un tiempo disponible de produccién igual a:

2 turnos / dia X 8 horas / dia = 16 horas dia

16 horas / dia X 60 minutos / horas = 960 minutos / dia

De este tiempo se descontaran los siguientes tiempos ociosos, de

suplementos y descansos:
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30 minutos / dia para suplemento y descanso
30 minutos / dia para aseo y limpieza

20 minutos / dia para el mantenimiento

80 minutos / dia de tiempo ocioso, suplemento y descanso (para 1 turno)

De acuerdo con el célculo realizado y teniendo en cuenta que la empresa
laborara dos turnos / dia (80 minutos / dia X 2 turnos = 160 minutos), se
dispondra de 800 minutos / dia para llevar a cabo el proceso productivo
(tiempo real laboral = 960 — 160 minutos = 800 minutos / dia); sin embargo,
como el proceso productivo de 50 libras de detergente en polvo de uso
industrial procesadas cada 94 minutos; es decir, 5.640 segundos, en 800

minutos se produciran 425 libras, lo que se traduce en:

425 libras / dias X 6 dias / semana = 2.556 libras / semana
2.556 libras / semana X 4 semanas / mes =10.224 libras / mes
10.224 libras / mes X 12 meses / ano = 122.688 libras / ano

3.1.3.3 Capacidad utilizada y proyectada. La capacidad utilizada del
proyecto se calcula teniendo en cuenta el comportamiento del mercado; y
estara definida por una maquina mezcladora con una capacidad maxima de
50 libras procesadas cada 94 minutos, que sera operada por un Operario
encargado exclusivamente de realizar el proceso productivo, que laborara en
la empresa durante un turno diario, de 8:00 am a 12:00 am y de 2:00 PM a
6:00 PM, completando una jornada de 8 horas diarias, durante seis dias a la
semana: de lunes a sabado; es decir, que la empresa contara con un tiempo

disponible de produccién igual a:
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1 turno / dia X 8 horas / dia = 8 horas dia

8 horas / dia X 60 minutos / horas = 480 minutos / dia

De este tiempo se descontaran los siguientes tiempos ociosos, de

suplementos y descansos:

30 minutos / dia para suplemento y descanso
30 minutos / dia para aseo y limpieza

20 minutos / dia para el mantenimiento

80 minutos / dia de tiempo ocioso, suplemento y descanso (para 1 turno)

De acuerdo con el célculo realizado y teniendo en cuenta que la empresa
laborara un turno / dia (80 minutos / dia X 1 turno = 80 minutos), se
dispondra de 400 minutos / dia para llevar a cabo el proceso productivo
(tiempo real laboral = 480 — 80 minutos = 400 minutos / dia); sin embargo,
como el proceso productivo de 50 libras de detergente en polvo de uso
industrial consume 5.640 segundos; es decir, 94 minutos, en 400 minutos se

produciran 213 libras; es decir:

213 libras / dias X 6 dias / semana = 1.278 libras / semana
1.278 libras / semana X 4 semanas / mes =5.112 libras / mes
5.112 libras / mes X 12 meses / ano = 61.344 libras / afo

En este orden ideas, la participacion de la capacidad del proyecto sera la

siguiente:
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61.344 libras anuales / 207.180 libras anuales = 29,61% de la demanda

efectiva.

61.344 libras anuales / 122.688 libras anuales = 50,00% de la capacidad

instalada.

Para proyectar la capacidad se tienen en cuenta criterios como el crecimiento
de la demanda que es del 7,5% anual, evidenciado en el estudio de
mercados; también, las expectativas de crecimiento de la empresa, apoyadas
en el uso de las herramientas de publicidad y promocion; asi como, la
situacion actual y futura de la oferta de productos de aseo y limpieza en el

mercado, con incrementos anuales del 5% (Véase Cuadro 40).

Cuadro 40. Capacidad proyectada.

Ano 1 Ao 2 Ano 3 Ano 4 Afno 5
(Ib./aino) | (Ib./aio) | (Ib./afo) | (Ib./afo) | (Ib./aio)

Producto

Detergente en polvo de uso
industrial 61.344| 67.478 73.613 79.747 85.882
% de la capacidad instalada 50,00%| 55,00%| 60,00%| 65,00%| 70,00%

3.2 LOCALIZACION

Para determinar la localizacion de la empresa que se espera crear, se

analiza la macrolocalizacion y la microlocalizacion, con el fin de escoger la
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opcidén éptima, que esté orientada hacia la maxima obtencion de utilidades en

beneficio del inversionista, clientes y publico en general.

3.2.1 Macrolocalizaciéon. La macrolocalizacién de esta nueva empresa ha
sido determinada en el Municipio de Piedecuesta en el Departamento de
Santander — Colombia, debido a que en el casco urbano de este municipio se
encuentran ubicados los conjuntos residenciales, establecimientos de
alimentos, establecimientos educativos y sedes recreativas, mercado objetivo
del proyecto, lo que permitira obtener la maxima utilidad y reduccién de
costos de produccién y comercializacion del detergente en polvo de uso
industrial; ademas, se cuenta con un amplio conocimiento del sector,
adquirido con la experiencia personal de las autoras del proyecto y el

inversionista interesado en la creacion de la empresa.

3.2.2 Microlocalizacion. El lugar donde se llevara a cabo el montaje y
puesta en marcha de la nueva empresa es en un lote encerrado, ubicado en
la via Guatiguara - Piedecuesta, a 2 kilometros del Centro de Desarrollo
Productivo de Alimentos de la Universidad Industrial de Santander, el cual es
propiedad del inversionista interesado, quien manifiesta su aceptacion para el
montaje y puesta en marcha de la empresa en este lugar. La localizacion de
la empresa en este lugar, obedece a los siguientes aspectos que benefician

Su ubicacion:

" Costo de transporte de insumos y productos. Teniendo en cuenta
que el lugar seleccionado para ubicar la empresa se encuentra hacia el norte

del casco urbano de Piedecuesta, que tiene vias de acceso en perfecto
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estado y totalmente pavimentadas, se prevé que no se incurrira en

sobrecostos por concepto del transporte de insumos y productos.

. Ubicacién de los clientes y usuarios. De acuerdo con la ubicacién
de los conjuntos residenciales, establecimientos de alimentos,
establecimientos educativos y sedes recreativas, el mercado objetivo del
proyecto se encuentra en el casco urbano de Piedecuesta; sin embargo,
debido a que la via Guatiguara sera la zona industrial de Piedecuesta, se
considera que la empresa estara ubicada estratégicamente con respecto a
los clientes y usuarios, ya que se tendra acceso a la mayor cantidad de

demandantes.

. Localizacion de materias primas y demas insumos. Los
proveedores de materias primas y demas insumos requeridos en el ejercicio
de la empresa estan ubicados en Bucaramanga; sin embargo, esto no
representa inconveniente alguno, debido a que estos proveedores ofrecen el

servicio de entrega oportuna a domicilio en el sitio convenido.

. Condiciones de vias de comunicacion y medios de transporte. En
el area urbana de Piedecuesta se cuenta con excelentes y numerosas vias
de acceso, éstas permitiran llegar a la empresa, que se ubicara sobre la via a
Guatiguara. Por otra parte, las tendencias de desarrollo econdmico que han
caracterizado ésta zona en los ultimos anos y las proyecciones futuras, la
muestran como un sector ampliamente industrial, razén por la cual en los

ultimos tiempos ha proliferado gran cantidad de empresas de transporte que
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prestan los servicios de acarreo y envio de mercancias: buses, taxis, taxi-

camionetas, camionetas y motos, entre otros.

" Infraestructura y servicios publicos disponibles. En cuanto a la
infraestructura del lote seleccionado, vale la pena destacar que se encuentra
encerrado por cuatro paredes que forman un espacio rectangulo, con un area
disponible de 143 m?, con piso totalmente terminado; también, cuenta con los
servicios publicos de aseo, acueducto y alcantarillado, electricidad, gas y una
linea telefénica. Ademas, debido a que el lote esta ubicado sobre la via
Guatiguara, ubicado a escasos metros del Instituto Colombiano de Petréleos

de Ecopetrol, se cuenta con un alto nivel de seguridad.

. Tendencias de desarrollo del municipio. De acuerdo con el Plan de
Ordenamiento Territorial de Piedecuesta, se prevé un fortalecimiento de la
actividad econdmica con actividades de produccién y comercializacion a
cargo de las microempresas que actuan en esta zona, lo que presenta un
escenario atractivo para el inversionista interesado en el proyecto, debido a
que la ciudad esta concentrando varias de las actividades socio - econdmicas
del area metropolitana de Bucaramanga, permitiéndole al municipio
proyectarse a nivel regional y nacional, apoyando el desarrollo de la ciudad, a
través de la generacion de empleo directo e indirecto soportado en la

vocacion industrial y comercial de sus habitantes.

. Presencia de actividades empresariales. Se escogido la via
Guatiguara, porque se encuentra ubicada en una zona de caracter industrial,
que esta relativamente cerca de algunos conjuntos residenciales,

establecimientos de alimentos, establecimientos educativos y sedes
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recreativas en Piedecuesta. La Alcaldia Municipal de Pidecuesta, segun el
estudio del uso del suelo y la Secretaria de Salud del Departamento,
entidades que regiran el funcionamiento de la nueva empresa, manifestaron
verbalmente, un concepto favorable con respecto al sitio escogido, por tal

razén éste es adecuado y factible desde el punto de vista técnico.

" Disponibilidad de costos y recursos. El inversionista interesado en
la puesta en marcha del proyecto manifiesta que posee capital propio para
invertir en este negocio. Sin embargo, se destaca que la localizacion de la
nueva empresa propicia precios asequibles en los servicios y facilidades,
para la consecucién de préstamos con entidades crediticias con oficinas

ubicadas en Piedecuesta.

3.3 INGENIERIA DEL PROYECTO

Con el fin de tener una idea clara sobre el funcionamiento y las instalaciones
de la empresa que se espera crear, se elabora la ficha técnica, la descripcién
técnica y el diagrama del proceso productivo del detergente en polvo de uso
industrial, se listan los recursos humanos, fisicos y de insumos requeridos
para tal fin, se hace el estudio de proveedores, la distribucién de planta y la

logistica de distribucion.

3.3.1 Ficha técnica del producto. La ficha técnica del producto que
producira y comercializara la nueva empresa incluye las principales
caracteristicas del detergente en polvo de uso industrial, producto principal,

su disefio, especificaciones técnicas y vida util (Véase Cuadro 41).
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Cuadro 41. Ficha técnica del producto.

Detergente en polvo de uso industrial, con
Producto principal poder blanqueador, desinfectante,
aromatizante y arrancagrasa.

Presentacion: en polvo.

Envase: en bolsa de polietieno de alta
densidad con impresion flexografica en
policromia y cierre hermético.

Tamano: de 500 gramos (1 libra).

Marca: “SuperMax”.

Prototipo:

Diseno

Blanqueador Desinfectante

Detergente en polvo de uso industrial
Supen;
n W, N () V
S £y VE ‘:fl@z@

"Uno sélo le da mds"

Aromatizante Arranca grasa

Detergente en polvo de uso industrial Detergente en polvo de uso industrial
Envasado y listo para la venta

Materias primas: (férmula para una libra)
= Bicarbonato de sodio: 0,16 libra.

= Caolin: 0,68 libra.

= Otros insumos: 0,16 libra.

= Esencia: 0,00125 libra.

= Bolsa plastica: 1 unidad.

Especificaciones técnicas

Vida util Producto imperecedero.

3.3.2 Descripcion técnica del proceso. Teniendo en cuenta que el objeto
social de la nueva empresa es la produccion y comercializacion de
detergente en polvo de uso industrial, el proceso productivo inicia desde el
momento en que ingresan las materias primas y termina cuando el producto
terminado esta disponible para la venta. Debido a que la maquina

mezcladora tiene una capacidad para procesar 50 libras de detergente en
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polvo de uso industrial cada 94 minutos, el proceso productivo de dicha

cantidad comprende las siguientes etapas:

" Seleccion de materias primas. Una vez que las materias primas
estdn en el area de materia prima, el operario encargado de realizar el
proceso productivo realiza una seleccion de las mismas, verificando su
provision de los bultos que contienen las siguientes materias primas:
bicarbonato de sodio, caolin y otros insumos; asi como, una bolsa de
esencia; estas materias primas son cargadas en una carretilla vy

transportadas al area de pesado.

" Pesado de materias primas. En el area de pesado, el operario pesa
en la bascula las materias primas y verifica las cantidades segun la férmula
para preparar 50 libras de detergente en polvo de uso industrial: 8 libras de
bicarbonato de sodio, 34 libras de caolin, 8 libras de otros insumos y 0,00125
libras de esencia; luego, con ayuda de un pala dispone las materias primas
pesadas en recipientes plasticos contenedores. Los bultos de materia prima
sobrante son cargados en la carretilla y transportados al area de materia
prima; después el operario vuelve al area de pesado llevando consigo la
carretilla. Los recipientes que contienen la materia prima pesada son

cargados en la carretilla y transportados al area de mezclado.

" Mezclado de materias primas. En el area de mezclado, el
operario coloca las materias primas pesadas en la maquina mezcladora; es
decir, el bicarbonato de sodio, el caolin y los otros insumos, ayudandose con
una pala. Seguidamente, el operario pone en marcha la maquina

mezcladora y espera que mezcle las materias primas. Luego, el operario
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apaga la maquina mezcladora y extrae en un recipiente plastico materia
prima mezclada, la cual pesa en la gramera hasta obtener 105 gramos; la
materia prima mezclada sobrante la devuelve a la maquina mezcladora.
Después, enciende nuevamente la maquina mezcladora, para que mezcle la

materia prima.

" Preparacion del aromatizante.  Simultaneamente, el operario
traslada al meson de trabajo del area de mezclado el recipiente con los 105
gramos de materia prima mezclada, para preparar el aromatizante como
sigue: a los 105 gramos de materia prima mezclada le adiciona 0,00125
libras de esencia y luego, mide en igual cantidad de agua y la adiciona a la
mezcla; después integra estas materias primas batiendo manualmente con
una cuchara de madera, verificando que la mezcla tenga consistencia
espesa. En seguida, el operario deja fraguar la mezcla, con el fin de que se
solidifique. Cuando la mezcla esta seca, el operario toma una criba y un
recipiente plastico y hace pasar la mezcla seca de un recipiente a otro a
través de la criba, haciendo presion con una cuchara de madera, verificando

que la mezcla seca se pulverice; de ésta manera se obtiene el aromatizante.

. Mezclado de las materias primas y el aromatizante. A
continuaciéon, el operario traslada el aromatizante a la maquina
mezcladora y lo adiciona lentamente a ésta. El operario deja mezclar
las materias primas en la maquina mezcladora; después, apaga la
maquina mezcladora e inspecciona que todos los componentes queden
correctamente mezclados; de esta manera se obtiene el detergente en polvo
de uso industrial. El operario extrae de la maquina mezcladora, el detergente

en polvo de uso industrial producido y lo dispone en recipientes contenedores
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ayudado con la pala, los cuales carga en la carretilla y los traslada al area de

envasado.

. Envasado del detergente en polvo de uso industrial. En el area de
envasado, el operario coloca en la maquina envasadora el detergente en
polvo de uso industrial producido, ayudandose con una cuchara de madera;
luego verifica en la gramera que el peso sea de 500 gramos (una libra) e
inspecciona el correcto envasado. Envasada toda la produccion de
detergente en polvo, el operario carga la carretilla con las bolsas y las

traslada al area de empacado.

" Empacado del detergente en polvo de uso industrial. En el area
de empacado, el operario toma una caja de carton con capacidad para 24
bolsas de libra y la llena con esta cantidad de bolsas de detergente en polvo
de uso industrial previamente envasado; luego cierra la caja y verifica el
correcto empacado. Empacada toda la produccion de detergente en polvo, el
operario carga la carretilla con las cajas y las traslada al area de producto

terminado.

" Almacenamiento del detergente en polvo de uso industrial. En el
area de producto terminado, el operario dispone y almacena el detergente en
polvo de uso industrial envasado y empacado en cajas, en espera de su

distribucion a clientes.

3.3.3 Diagrama de proceso. Con base en la descripcion técnica del
proceso, se disefia el diagrama de recorrido tipo hombre del proceso

productivo del detergente en polvo de uso industrial (Véase Figura 37).
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Figura 37. Diagrama de recorrido tipo hombre del proceso productivo de

detergente en polvo de uso industrial.

Area de Materias Primas

Seleccionar materias primas.

60 segundos. . . .
Inspeccionar materias primas.

120 segundos. Cargar materias primas en carretilla.

120 segundos. Transportar materias primas al Area de Pesado.

120 segundos. Pesar materias primas.

Inspeccionar peso.

Bicarbonato de sodio 8 libras
Caolin 34 libras
Otros insumos 8 libras

120 segundos. Disponer en recipientes las materias primas pesadas.

120 segundos. Cargar sobrante de materias primas en carretilla.

120 segundos. Transportar al Area de Materias Primas.

30 segundos. Volver con carretilla al Area de Pesado.

120 segundos. Cargar materias primas pesadas en carretilla.

120 segundos. Transportar al Area de Mezclado.

120 segundos. Colocar materias primas pesadas en la maquina mezcladora.

10 segundos. Poner en marcha la maquina mezcladora.

300 segundos. Esperar mezclado.

10 segundos. Apagar la maquina mezcladora.

120 segundos. Extraer mezcla, pesar y devolver sobrante.

10 segundos. Poner en marcha la maquina mezcladora.

30 segundos. Transportar al mesén.

Mezcla 105 gr.
Esencia 0,00125 Ib.
Agua 0,00125 Ib.

20 segundos. Agregar componentes.

Mezclar componentes manualmente.
Inspeccionar consistencia de la mezcla.

Esperar fraguado.

60 segundos.

1.200 segundos. Esperar mezclado.

900 segundos.

10 segundos. Tomar la criba.

Cribar la mezcla.

Verificar que la mezcla quede granulada.
Aromatizante

_Aromatizante

120 segundos.

30 segundos. Transportar a la maquina mezcladora.

30 segundos. Agregar aromatizante a la mezcla.

300 segundos. Esperar mezclado.

Apagar la maquina mezcladora.
Inspeccionar mezclado de todos los componentes.
Detergente en polvo de uso industrial

10 segundos.

120 segundos. @ Cargar detergente en polvo de uso industrial en carretilla.
120 segundos. Transponar al Area de Envasado.
Bolsa de plastico (1 libra) 500 u.

400 d Colocar el detergente en polvo de uso industrial en la maquina envasadora.
segundos. L 4 Inspeccionar el envasado.
120 segundos. Cargar envases en carretilla.
120 segundos. Transportar al Area de Empacado.
u

Caja de cartén (24 bolsas) 5

‘ ; ’
1.150 segundos. Empaca_r el detergente en polvo de uso industrial.
Inspeccionar el empacado.
120 segundos. Cargar empaques en carretilla.
120 segundos. Transponar al Area de Producto Terminado.

150 segundos. Almacenamiento.
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3.3.4 Control de calidad. Teniendo en cuenta que el detergente en polvo
de uso industrial tendra una serie de caracteristicas relacionadas con las
materias primas, proceso productivo, especificaciones técnicas, presentacion
de tamafo y empaque, que lo caracterizaran y haran que los clientes y
usuarios finales lo reconozcan, el control de calidad comprendera todas las
acciones encaminadas a confrontar lo que el cliente y usuario final estan

acostumbrados a recibir y lo que produzca la nueva empresa.

En este orden de ideas, se identifican los siguientes puntos criticos en el

proceso productivo del detergente en polvo de uso industrial:

" Seleccion de materias primas. Es la primera etapa del proceso
productivo, en la cual el operario debera seleccionar correctamente las
materias primas requeridas para llevar a cabo el proceso: bicarbonato de

sodio, caolin, otros insumos y esencia.

" Pesado de materias primas. Esta operacion requerira que el
operario dosifique las materias primas siguiendo la férmula establecida en el

proceso productivo, sin incurrir en errores por defecto o por exceso.

. Preparacion del aromatizante. En la elaboracion del aromatizante, el
operario debera verificar que la consistencia de la mezcla de las materias
primas sea espesa. En el cribado es necesario que el operario inspeccione

que el aromatizante producido esté totalmente granulado.
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" Mezclado de materias primas y aromatizante. Es el producto
obtenido mediante el proceso productivo disefiado, en el cual todos los
componentes deberan estar totalmente mezclados y pulverizados, con una
apariencia de color uniforme; al final del proceso el operario debera revisar el

fondo de la maquina mezcladora, observando que éste quede vacio.

" Envasado del detergente en polvo de uso industrial. El operario
debera constatar que cada bolsa contenga 500 gramos (una libra), esté

perfectamente cerrada y limpia.

" Empacado del detergente en polvo de uso industrial. El operario
debera comprobar que cada caja contenga 24 bolsas, esté perfectamente

cerrada y limpia.

Con base en esta informacion, se decide que el control de calidad en la

nueva empresa se ejercera a través de:

. Pruebas subjetivas. Observando o entrando en contacto directo con

el detergente en polvo de uso industrial.

" Pruebas objetivas. Ultilizando equipos de medicién, comparando los
resultados obtenidos con el proceso productivo disefiado y las normas
establecidas por las autoridades estatales que regiran el funcionamiento de

la nueva empresa.
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En lo que respecta a la calidad del producto terminado, se tendra en cuenta
una serie de pruebas para medir cuantitativa y cualitativamente la calidad del
detergente en polvo de uso industrial, de acuerdo a los atributos diferenciales
del producto y las disposiciones de la Secretaria de Salud, como requisito

para expedir el registro sanitario.

De acuerdo con la anterior consideracion, el control de calidad del detergente
en polvo de uso industrial producido por la empresa se hara bajo los

siguientes parametros:

. Caracteristicas organolépticas. Se tendran en cuenta aspectos
como: apariencia, color, aroma, textura y peso de las materias primas, del
producto en proceso y del producto terminado. EI analisis de estas
caracteristicas organolépticas se realizara mediante la evaluacion sensorial,
para establecer acciones de captacion o rechazo sobre la calidad de las
materias primas, de los productos en proceso o productos terminados, con el
fin de garantizar la calidad del detergente en polvo de uso industrial, de

acuerdo a las preferencias del cliente y el usuario final.

" Caracteristicas quimicas. Se relacionan con la composicion quimica
del detergente en polvo de uso industrial, la cual proporciona al producto los
atributos de blanqueo, desinfeccién, aromatizante y arrancagrasa,
especificadas en el proceso de produccién establecido adecuadamente para

tal fin.
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" Caracteristicas fisico-quimicas. Se destacan las concernientes a la
conductividad térmica, la densidad, viscosidad, pH, el contenido de soélidos
solubles y humedad, dentro del proceso de elaboracién del detergente en

polvo.

" Estabilidad. Hace referencia a la alteracién del producto; es decir, el
tiempo de vida util del detergente en polvo de uso industrial, en el lapso de
tiempo transcurrido entre el almacenamiento y el uso por parte del usuario

final, bajo condiciones normales.

Para asegurar la calidad del proceso productivo y del producto terminado se
aplicaran buenas practicas de manufactura, en las cuales se establecen los
principios basicos y practicas de higiene en la elaboracion, envasado,
empacado, almacenamiento, transporte y distribucién del detergente en polvo

de uso industrial.

Asi mismo, se establecen las siguientes condiciones:

" Sobre las edificaciones e instalaciones. En cuanto a localizacion,
accesos, distribucion de planta, servicios publicos, disposicidn de residuos
sélidos y liquidos, instalaciones sanitarias y sobre las condiciones de las
areas de elaboracion (pisos, puertas, techos, ventanas, iluminacion y

ventilacion, entre otras).
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" Las condiciones de los equipos y utensilios. Esta relacionada con
los materiales de fabricacion, superficies de contacto, los instrumentos de
medicidén, la reduccidn de los riesgos de contaminacion cruzada, la inocuidad
de lubricantes y los demas insumos requeridos para el funcionamiento de

equipos y utensilios.

" Las condiciones de los operarios. Tiene que ver con la
capacitacion sobre el control de calidad, monitoreo de los puntos criticos de
control, la adopcion de medidas de proteccién en cuanto a higiene personal,
tanto de los empleados como de los visitantes de la planta de produccion; es
decir, la utilizacion de elementos de proteccion personal como: botas,

guantes, delantal, tapabocas, gafas y gorro, entre otros.

" Los requisitos higiénicos para la fabricacion. Incluye disposiciones
sobre las materias primas e insumos utilizados en cuanto a recepcion,
inspeccidn, almacenamiento, areas de recepcion, envases y empaques; asi
mismo, se debe garantizar el seguimiento permanente, de forma interna y
externa, con pruebas de desempefio del producto terminado, para garantizar

la calidad en el proceso y ofrecer un producto altamente competitivo.

" El saneamiento de la empresa. Comprende la realizacion de
programas de aseo, limpieza, desinfeccion y orden de los recursos de la
empresa, el manejo de desechos sdlidos y liquidos y el control especifico de

plagas, entre otros.
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El rendimiento, efectividad y calidad del producto forman parte de los
atributos diferenciales del detergente en polvo de uso industrial que producira
la nueva empresa; por esto, mensualmente se tomara una muestra del
producto terminado y se sometera a una prueba de desempefio para saber si
cumple con las especificaciones técnicas; asi como, el grado de incidencia

que tiene en la piel de las manos de los usuarios finales.

3.3.5 Recursos. Los recursos que se emplearan en la ingenieria del
proyecto, para la elaboracidon de detergente en polvo de uso industrial son:

humanos, fisicos y de insumos.

3.3.5.1 Recursos humanos. La nueva empresa requerira recursos
humanos para cubrir las necesidades de mano de obra directa; asi como, las

actividades de administracion y ventas.

El proceso productivo del detergente en polvo de uso industrial estara a
cargo de un Operario, quien conformara la mano de obra directa de la
empresa que se espera crear; ademas, realizara las labores de aseo y

mantenimiento.

Las labores administrativas estaran a cargo de un Gerente y una Secretaria,
quienes a su vez, realizaran actividades de ventas y telemercadeo a clientes
reales y potenciales. Asi mismo, se contara con un Contador, para apoyar

en la administracién de la empresa.
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Las ventas seran llevadas a cabo por un Vendedor, que se encargara de
mantener los pedidos de detergente en polvo de uso industrial realizados por

los clientes reales e incrementar la participacion en el mercado potencial.

La empresa también empleara indirectamente a las personas que elaboran
las materias primas y demas insumos, utilizados en el ejercicio de la razén

social del negocio.

3.3.5.2 Recursos fisicos. Para llevar a cabo el proceso productivo del
detergente en polvo de uso industrial se requieren los siguientes recursos

fisicos:

" Maquinaria y equipo, compuesto por una maquina mezcladora, una
maquina envasadora, dos extintores, una bascula para pesar las materias
primas que ingresan en el proceso productivo y dos grameras digitales, una
para pesar la mezcla que se extrae, para elaborar el aromatizante y otra para
el area de envasado, para verificar el contenido de 500 gramos de cada

bolsa.

" Muebles y enseres, conformados por dos escritorios con silla, uno
para el Gerente y otro para la Secretaria; un archivador para el area
administrativa, cinco papeleras en madera, una para el Gerente, una para la
Secretaria, una para el area de produccion, una para el bafo y otra para la
cafeteria; cuatro sillas para atencién al publico, una mesa y una silla para el

area de produccion, ubicadas en el area de mezclado.
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" Equipo de oficina, integrado por un computador con CPU, teclado y
mouse; una impresora, un estabilizador de corriente - UPS, un telefax y una

calculadora sumadora.

" Herramientas, comprenden dos palas manuales, una para ayudar en
el pesado de las materias primas y otra para introducirlas en la maquina
mezcladora y extraer el detergente en polvo de uso industrial que sera
envasado y empacado; cuatro recipientes plasticos de cinco galones, dos
para el area de pesado y dos para el area de mezclado; tres carretillas, una
para transportar las materias primas al area de pesado y llevarlas al area de
mezclado, otra para conducir el detergente en polvo de uso industrial al area
de envasado y otra para trasladarlo al area de empacado y de alli al area de
producto terminado; dos recipientes plasticos de un litro, uno para extraer la
mezcla para producir el aromatizante y otro para realizar el cribado de la
misma; dos cucharas de madera, una para mezclar los componentes del
aromatizante y cribarlos, otra para ayudar en el envasado; y una criba

metalica para tamizar el aromatizante preparado.

Es importante sefialar que los recursos fisicos requieren de un programa de
mantenimiento preventivo, que ayude a prevenir las fallas, evitar costos de
reparacion, reducir tiempos ociosos y rotura del flujo de trabajo, mediante
programas establecidos y operados permanentemente, que permitan lograr
el mejor funcionamiento y generen minimizacion en los costos de operacion
de la empresa. Por tal razén, se establece que el mantenimiento de los
recursos fisicos estara a cargo del Operario, quien diariamente realizara el
aseo y limpieza de las instalaciones, seguido del mantenimiento preventivo

de la maquinaria y equipo y las herramientas, de la siguiente manera:
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. Maquina mezcladora y maquina envasadora. Inicialmente, soltar la
tapa de rodamiento, para lavarla con gasolina y limpiar la grasa y el mugre.
Luego, agregar grasa nueva y volver a colocar las tapas. Finalmente, revisar
las correas de transmision de la potencia, las poleas y los ejes, limpiar el
motor con aire comprimido y ajustar todos los tornillos de la maquina

mezcladora.

" Bascula y grameras digitales. Se asearan y limpiaran
constantemente, y seran inspeccionadas para verificar su correcta

calibracion.

= Palas, recipientes plasticos, carretillas, cucharas de madera y
criba metalica. Inicialmente seran lavados con agua y detergente, luego se

secaran con un pano absorbente.

3.3.5.3 Recursos de insumos. En el proceso productivo del detergente en
polvo de uso industrial, la nueva empresa utilizara las siguientes materias
primas: bicarbonato de sodio, caolin, otros insumos, esencia y bolsa

plastica.

Los materiales indirectos de fabricacién estdan conformados por cajas de
cartén para empacar la produccion. Los insumos requeridos son energia
eléctrica para poner en marcha la maquina mezcladora, agua para realizar
las labores de aseo y limpieza, y grasa para el mantenimiento preventivo de

la maquina mezcladora y la maquina envasadora.
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La empresa no manejara inventarios de materias primas y materiales
indirectos de fabricacion, ya que éstos solo seran adquiridos con base en las
ordenes de produccidn, y estaran almacenados temporalmente desde la

entrega del proveedor hasta el momento de iniciar el proceso productivo.

Los insumos empleados en las actividades administrativas de la empresa
(papeleria, aseo y cafeteria), seran comprados cada vez que se presente la
necesidad, conservando un nivel de inventario minimo, capaz de suplir las

necesidades de la empresa mientras que el proveedor entrega el pedido.

3.3.6 Estudio de proveedores. Teniendo en cuenta las materias primas e
insumos requeridos, para la produccion y comercializacion del detergente en
polvo de uso industrial de esta nueva empresa, se sugiere emplear empresas
productoras, ya que ofrecen precios mas atractivos al usar el canal de

comercializacion directo (Véase Cuadro 42).

Cuadro 42. Proveedores propuestos.

Materia prima Proveedor Ubicacién
Bicarbonato de sodio Laboratorios Ledn S.A. Carrera 25 No. 11 - 50
(bulto de 25 kilos) (productor) Bucaramanga
Caolin Industria Yesera Carrera 20 No. 36 — 06

. Santandereana Ltda. Oficina 803
(bulto de 30 kilos)
(productor) Bucaramanga
Otros insumos Laboratorios Ledn S.A. Carrera 25 No. 11 - 50
(bulto de 25 kilos) (productor) Bucaramanga
Esencia Quimicos y Sabores Ltda. |Calle 33 No. 26 — 86
(frasco de 60

) - (productor) Bucaramanga
centimetros cubicos)

Envase Carlixplast Ltda. Calle 33 No. 11- 83
(bolsa plastica) (productor) Bucaramanga
Empaque Calle 19 No. 16 — 32

Procajas (productor)

(caja de cartén) Bucaramanga

Fuente: directorio telefénico de Telebucaramanga.
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No obstante, en la ciudad de Bucaramanga y su area metropolitana se
cuenta con varias empresas productoras y comercializadoras de toda clase
de productos quimicos, materias primas e insumos empleados para la
produccién de detergente en polvo con poder blanqueador, desinfectante,

arrancagrasa y aromatizante, entre las que se encuentran:

" Almacenes Gedrim, ubicado en la Calle 37 No. 15 — 62, Bucaramanga.
. Arteaseo, ubicado en la Carrera 36 No. 52 — 126, Bucaramanga.
" Tensoactivos y quimicos de Colombia, ubicado en la Carrera 11 No. 6

— 52, Floridablanca.

" Detergentes de Santander S.A., ubicado en la Carrera 17A No. 56 —

28, Bucaramanga.

. Industrias Regio, ubicada en la Calle 8 No. 18 — 43, Bucaramanga.

] La Casa del Quimico, ubicada en la Calle 33 No. 23 - 30,

Bucaramanga.

. Quimicos del Parque, ubicado en la Carrera 22 No. 32 - 53,

Bucaramanga.
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En cuanto a los envases, hay una amplia oferta de empresas productoras y
comercializadoras de bolsas plasticas transparentes y en colores, de
polietileno de alta y baja densidad, polipropileno con o sin impresion

flexografica, precortadas, entre las que se encuentran:

. Carlixplast, ubicado en la Calle 33 No. 11 — 83, Bucaramanga.

. Distriplast, ubicada en la Carrera 14 No. 33 — 38, Bucaramanga.

. Industrial Madecel Ltda., ubicada en la Carrera 21 No. 36 — 41,
Bucaramanga.

" Plasnal Ltda., ubicada en la Carrera 17F No. 59 — 51, Bucaramanga.

. Plastibarranca, ubicada en la Carrera 6 No. 3 — 50, Piedecuesta.

Con respecto a los empaques, se cuenta con suficientes empresas

productoras y comercializadoras de cajas de carton, corrugadas, plegadizas,

entre las que se encuentran:

. Imprecajas, ubicada en la Carrera 18 No. 21 — 35, Bucaramanga.

" Imprepal, ubicada en la carrera 12 No. 30 — 72, Bucaramanga.

" D’ Carton, ubicada en la Calle 107 No. 24 — 79, Bucaramanga.
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. Papelsa, ubicada en la Calle 19 No. 16 — 32, Bucaramanga.

Para suplir las necesidades de insumos de papeleria, se cuenta con
empresas productoras y comercializadoras de articulos de oficina como
sobres, hojas kimberly y bond, cartuchos de tinta para impresion, carpetas,

caratulas, anillos, acetatos, papel de fax, entre las que se encuentran:

. Ashe & Cia S.A., ubicada en la Calle 41 No. 16 — 52, Bucaramanga.

. Central Papelera Ltda., ubicada en la Carrera 28 No. 56 — 47,

Bucaramanga.

" Importadores Ricopias, ubicado en la Carrera 27 No. 10 — 26,

Bucaramanga.

" A-Z Distribuidora Papelera Ltda., ubicada en la Calle 45 No. 28 — 68,

Bucaramanga.

" Carpex, ubicada en la Carrera 19 No. 45 — 53, Bucaramanga.
" Comercializadora Premier, ubicada en la Carrera 36 No. 42 — 53,
Bucaramanga.

] Distribuidora Offidata, ubicada en la Calle 35 No. 14 — 59 / 65,

Bucaramanga.

. Distrioficinas, ubicada en la Calle 34 No. 22 — 16, Bucaramanga.

165



Para cubrir los recursos de insumos de aseo y cafeteria, se cuenta con
supermercados y autoservicios que proveen elementos de aseo como
traperos, escobas, baldes; asi como, elementos de cafeteria como vajillas,

azucar, café, entre otros, entre las que se encuentran:

" Almacenes Exito, ubicado en la Carrera 16 y con Calle 45,
Bucaramanga.

" Vivero, ubicado en la transversal oriental No. 92 — 218, Bucaramanga.
. Cootracolta Ltda., ubicado en la Calle 36 No. 27 — 52, Bucaramanga.

" Despensa San Agustin, ubicada en la Calle 45 No. 14B — 12 Oficina

305, Bucaramanga.

. Ley, ubicado en el Centro, Centro Comercial Cabecera, Centro

Comercial Canaveral y Centro Comercial Acropolis, Bucaramanga.

" Supermercado Mas por Menos, ubicado en Floridablanca y San
Francisco.
" Mercadefam y Mercadefam Express, ubicados en el Centro, San

Francisco, Centro Colseguros, Cabecera del Llano, Bucaramanga.

3.3.7 Distribucioén de planta. La empresa contara con un area total de 143
m?, que estaran distribuidos en el area de administracién y ventas y el area

de produccion (Véase Cuadro 43 y Figura 38).
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Cuadro 43. Distribucion de planta.

Distribucion de planta Dimension Area
(metros) (metros cuadrados)
Area de parqueo (3 espacios) 3*3 27 m?
Area de atencién al publico 14 4 m?
Area del Gerente 2*2 4 m?
Area de la Secretaria 2*2 4 m?
Area de bafio 2*2 4 m?
Area de cafeteria 2*2 4 m?
Area de sala de juntas 4*4 16 m?
Area de vestier 2%4 8m’
Area de Materias Primas 2*3 6 m?
Area de Pesado 2*3 6 m?
Area de Mezclado 2*5 10 m?
Area de Envasado 2*3 6 m?
Area de Empacado 2*3 6 m?
Area de Producto Terminado 2*3 6 m?
Area de pasillos 32 m?
Area total 11*13 143 m?

El area total estara distribuida en la siguiente proporcién: 30% para el area
de administracién y ventas, mientras que el restante 70% correspondera al
area de produccién. Adicionalmente, se dispone un area de pasillos para

facilitar las actividades de transporte en carretilla.
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Figura 38. Distribucion de planta.
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La distribucién de planta se hace con el fin de lograr los siguientes objetivos:

" Minimo movimiento de materias primas y personal.
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" Integracion conjunta de todos los factores que afecten la distribucion.

. Circulacién del trabajo a través de la planta.
. Utilizacién efectiva de todo el espacio disponible.
" Satisfaccion y seguridad de los socios, trabajadores, -clientes,

proveedores y publico en general.

" Posibilidad de hacer ajustes cuando la empresa lo requiera.

La buena distribucion de planta tiene efectos directos en la productividad de

la empresa, debido a que permite:

" Crear un ambiente apropiado para el desempefio laboral.

. Ubicar los recursos humanos y fisicos, de acuerdo al proceso
productivo.

" Reducir la congestion entre la recepcidon de la materia prima,

almacenamiento y despacho del producto terminado.

. Disminuir los riesgos de los recursos humanos, en el desarrollo de sus
labores.

. Armonizar los recursos humanos vy fisicos de la empresa.

" Reducir los costos de operacion.
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" Adecuar las areas de trabajo con facilidad.

En este orden de ideas, la distribucién de planta presenta en su estructura
fisica una forma rectangular, en la cual se hizo la distribucion de las areas
para realizar la tarea de seleccion de las materias primas, proceso productivo
y almacenamiento del producto terminado, lo que permite un control de
entrada, mantenimiento y salida de los productos, por parte de la Gerencia y

la Secretaria.

Esta distribucién de planta es especial para este montaje, debido a que es
pequefio, pues las operaciones empiezan y terminan en el mismo sitio; este
tipo de disefo se selecciona teniendo en cuenta los siguientes factores:

" Se requiere inspeccionar constantemente el producto.

" El disefio del lote permite la operacion, de acuerdo a la necesidad, ya

que el proceso es sencillo.

" Existe una demanda continua del producto.

. Es posible hacer un balance adecuado de la linea y garantizar el facil

manejo de inventarios temporales.

Ademas, presenta las siguientes ventajas:

170



. Disminuye el manejo del producto.

. Reduce las cantidades de materiales, procesos y por consiguiente la

inversion en ellos.

" Provee mayor control, por ende reduccién de costos de operacion y
supervision.
. Facilita hacer cambios en la planta, en cualquier oportunidad, pues el

tamano del lote es manejable.

Para realizar la distribucion de planta se tienen en cuenta los siguientes

aspectos:

. Lote de un piso, de forma rectangular, con un area de 11 * 13 = 143
metros cuadrados. La planta tendra espacio suficiente para realizar
adecuaciones, considerando que la distribucion puede estar sometida a

cambios.

" Las areas de trabajo estaran distribuidas de manera que permitan
realizar el proceso productivo adecuadamente, con el fin de que el personal
pueda circular sin riesgos de seguridad industrial y las materias primas y los

productos terminados sean transportados facilmente.

. Las areas de produccion estaran separadas fisicamente de las areas

de administracion y de uso general como bafio, cafeteria y parqueo, con una
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pared. Las areas del area de produccion estaran separadas entre si por

rejas metalicas.

" Los pisos estaran construidos en tableta resistente, no porosa,
impermeable, no absorbente, antideslizante, sin grietas; el piso de las areas
de materias primas y productos terminados estaran provistos de estibas de
madera, para evitar que las materias primas o el producto terminado tenga

contacto con el piso frio o el agua alterando sus propiedades.

" Las paredes del area de produccién estaran enchapadas en azulejo
hasta el techo, facilitando la limpieza y desinfeccién. Las demas paredes
estaran frisadas y cubiertas con pintura de base agua. La unién de las
paredes y el piso tendran una forma redondeada, para evitar la acumulacion

de suciedad y facilitar la limpieza.

. Las puertas del area de administracion y zonas comunes como banos
y cafeteria seran en madera; mientras que el acceso a la empresa sera en

reja y portdn corredizo metalico.

" Las ventanas seran suficientes para permitir una buena iluminacién y
aireacion natural, y estaran protegidas con una malla, para impedir la entrada
de polvo, lluvia, suciedad y otros factores contaminantes. Adicionalmente, se
utilizara iluminacion artificial, proporcionada por lamparas fluorescentes que

dan mas luz por pulgada cuadrada, tienen mayor eficiencia y frescura.

172



" La empresa tendra proteccion contra el fuego, con equipos extintores

que pueden clasificarse como clase “ABC”, para toda clase de incendios.

" Toda persona que ingrese al area de produccion debera llevar botas,

bata, tapabocas, guantes y gorro, para evitar contaminacion cruzada.

3.3.8 Logistica de distribucidén. La logistica de la distribucidn comprende
dos procedimientos esenciales: la compra de materias primas y la venta del

producto terminado, como se muestra a continuacién:

" La compra de materias primas, inicia cuando el operario informa a la

Secretaria la necesidad de materias primas e insumos.

La Secretaria revisa, verifica la necesidad de materias primas e insumos y

avisa al Gerente.

El Gerente solicita el inventario de materias primas e insumos y verifica la
cantidad disponible; en caso de ser necesario pide cotizacion a los
proveedores, organiza el pedido, elabora el pedido y ejecuta la compra de las
materias primas requeridas via teléfono o fax, estipulando las
especificaciones de la compra en cuanto a: precio unitario y total, cantidad

en unidades, fecha de entrega, lugar de entrega, entre otros.
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Teniendo en cuenta que se dara preferencia a los proveedores que poseen la
mayor disponibilidad de materias primas e insumos y oportunidad de entrega,
se sabe que la demora en la entrega del pedido oscilara entre 2 — 4 horas.
Una vez el proveedor esta listo para entregar el pedido, informa a la

Secretaria y ésta avisa al operario.

Cuando el pedido esta en la empresa, el operario verifica si lo entregado es

igual a lo facturado y avisa a la Secretaria.

La Secretaria revisa la factura y cancela la factura con dinero de caja menor,

en caso de no disponer con el dinero suficiente, informa al Gerente.

El Gerente realiza el pago de la factura al proveedor y avisa al operario para

que éste almacene el pedido.

" La venta del producto terminado, inicia cuando el Vendedor
formaliza la orden de pedido con el cliente, ya sea por visita personal o via
telefénica, en la cual se estipulan las especificaciones de la venta en cuanto
a: precio unitario y total, cantidad en unidades, fecha de entrega, lugar de

entrega, entre otros.

El Vendedor entrega la orden de pedido a la Secretaria, para que ésta lo
revise, verifique el estado actual de la cuenta del cliente y la entregue al

Gerente para su autorizacion.
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El Gerente revisa la orden de pedido, la autoriza y la entrega al operario.

El operario elabora el pedido, lo almacena y avisa a la Secretaria. La demora
en la elaboracion del producto depende de la cantidad pedida, sabiendo que
para elaborar 50 libras de detergente en polvo de uso industrial se utilizan 94

minutos.

Cuando el pedido esta listo para la venta, la Secretaria hace la factura de

cobro y le avisa al Gerente.

El Gerente coordina con el Vendedor la entrega del pedido, realiza el cobro al

cliente y avisa al Vendedor.

El Vendedor entrega el pedido al cliente.

3.4 CONCLUSIONES SOBRE LA VIABILIDAD TECNICA DEL PROYECTO

El estudio técnico permitié determinar el tamafo del proyecto, con base en el
analisis de factores como: la demanda, los suministros e insumos, la

tecnologia y equipos, la localizacion y el financiamiento.

De esta manera se calculd la capacidad disenada en 220.608 libras / ano, la

capacidad instalada se estipulé6 en 122.688 libras / afio y la capacidad
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utilizada en 61.344 libras / afio; con el fin de suplir el 29,61% de la demanda
efectiva y el 50,00% de la capacidad instalada. Esta capacidad se proyecté a
cinco anos con incrementos del 5% anual, para obtener una capacidad de
85.882 libras en el quinto afo, que representa el 70,00% de la capacidad

instalada.

La ubicacion de la empresa se hizo teniendo en cuenta aspectos como: los
costos de transporte de insumos y productos, la ubicacién de clientes vy
usuarios, la localizacion de materias primas y demas insumos, las
condiciones de vias de comunicacion y medios de transporte, la
infraestructura y servicios publicos disponibles, las tendencias de desarrollo
del municipio, la presencia de actividades empresariales y la disponibilidad
de costos y recursos, tomando la decisién de localizar la empresa en un lote

encerrado sobre la via Guatiguara en Piedecuesta.

Se realizo la ficha técnica del producto, identificando como producto principal
el detergente en polvo de uso industrial, estableciendo el disefio, las

especificaciones técnicas y la vida util del mismo.

En la descripcion técnica del proceso se incluyeron las etapas basicas del
proceso productivo, iniciando con la seleccién de las materias primas hasta el
almacenamiento del producto terminado listo para la venta y distribucion.
Con base en esta descripcion se hizo el diagrama de recorrido tipo hombre

del proceso productivo del detergente en polvo de uso industrial.

176



Para determinar la forma en que se hara el control de calidad de las materias
primas, productos en proceso y productos terminados, se identificaron los
puntos criticos del proceso productivo y se disefid una serie de actividades

tendientes a controlar la calidad en cada una de las etapas del proceso.

Se determinaron las necesidades de recursos humanos: un Gerente, una
Secretaria, un Contador, un operario y un Vendedor. Asi mismo, se
identificaron las necesidades de recursos fisicos: maquinaria y equipo,
muebles y enseres, equipo de oficina, herramientas y su correspondiente
mantenimiento preventivo. También, se evidenciaron las necesidades de
recursos de insumos: materias primas, materiales indirectos de fabricacion e

insumos; asi como, los niveles de inventarios correspondientes.

Se hizo el estudio de los proveedores de estos recursos, dando prelacion a
los productores sobre los intermediarios, con el fin de obtener mejores

precios.

Se hizo la distribucion de planta, sobre un area total de 143 metros
cuadrados, ubicando las areas de: tres espacios de parqueo, de atencion al
publico, del Gerente, de la Secretaria, de bafo, de cafeteria, de sala de
juntas, de vestier, de materias primas, de pesado, de mezclado, de
envasado, de empacado, de producto terminado y el area de pasillos,
teniendo en cuenta una serie de aspectos que facilitan una correcta logistica

de distribucion.
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4. ESTUDIO ADMINISTRATIVO

El estudio administrativo se hace con base en las necesidades de recursos
humanos evidenciadas en el estudio técnico, teniendo en cuenta las
actividades requeridas para llevar a cabo las labores administrativas vy

productivas de la empresa.

Inicialmente se definiran los requisitos legales exigidos, segun la forma de

constitucion de la empresa que se espera crear.

Después se formulara la vision, misidon, objetivos y politicas de la empresa,

con el fin de establecer una cultura corporativa.

Finalmente se disefiara la estructura organizacional, estableciendo el
organigrama, la descripcion y perfil de los cargos y la asignacién salarial, con

el fin de estructurar el area administrativa de la empresa que se espera crear.

4.1 FORMA DE CONSTITUCION

La forma de constitucion de la nueva empresa comprende la definicion del
tipo de empresa, segun su actividad econdmica, numero de propietarios,

punto de vista juridico y de asociacion. Asi como, el procedimiento para la
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constitucion de la empresa, ante las entidades que regiran su

funcionamiento.

411 Tipo de empresa. La empresa a constituir sera de caracteristica
privada de orden juridico, individual, conformada por un inversionista. Su
capital sera pagado totalmente en el momento de constituir la empresa o

cuando se establezca un aumento del mismo.

La empresa que se espera crear se clasificara de la siguiente manera'?;

" Segun su actividad econémica. Sera una empresa industrial,
porque su actividad sera la transformacion de materias primas y demas
insumos en detergente en polvo de uso industrial, mediante un proceso
productivo; por ser una empresa industrial, pertenece al sector secundario de

la economia.

" Segun el numero de propietarios. Sera una empresa individual,
porque se constituirda cuando una persona se obligue a hacer un aporte en
dinero, con el fin de obtener las utilidades obtenidas en el ejercicio de la

empresa.

¥ PARRA Santos, Alejandro y MONTERO Castro, Jorge Alfonso. Teoria de la empresa.
IREDI. Bucaramanga, Septiembre de 1994.
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" Desde el punto de vista juridico. La empresa que se espera crear
sera una de derecho, ya que cumplira con los requisitos exigidos por la

legislacion colombiana, para la constitucion de empresas.

" Desde el punto de vista de asociacion. Sera una empresa
unipersonal, ya que el inversionista respondera unicamente hasta el monto

de sus aportes.

41.2 Procedimiento para la constitucion de la empresa. Para la

constitucion de la empresa se deberan llevar a cabo los siguientes tramites':

" Ante la Camara de Comercio de Bucaramanga. Tramitar la carta de
estudio del nombre comercial “SuperMax”. Obtenida la aprobacion de dicho
nombre comercial se otorgara la escritura publica de constitucion de la
empresa. La escritura de constitucion de la empresa debe ser otorgada por
el inversionista e inscribirse dentro del mes siguiente a la fecha de la
escritura publica de constitucion, en el registro mercantil. Una vez se
obtenga la inscripcion se puede solicitar: certificado de existencia y
representacion legal, registro de libros mercantiles (actas, registros de socios
y libros de contabilidad) y el NIT. La matricula mercantil debera ser renovada
dentro de los tres primeros meses del afo, cualquiera que hubiere sido la

fecha de matricula.

" Ante la Alcaldia Municipal de Bucaramanga. Se deberan realizar

los siguientes tramites: solicitar la licencia de funcionamiento y realizar el

Y CAMARA DE COMERCIO. Cémo iniciar su propio negocio. Guia para la creacién de
empresas estables y competitivas en Bucaramanga. Bucaramanga, 2000.
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pago de impuestos de industria y comercio, por el uso de la infraestructura y

los servicios publicos en Piedecuesta, ante la tesoreria municipal.

" Ante la Direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales - DIAN.
Para realizar el proceso de formalizacién tributaria se deben realizar los
siguientes tramites: cumplir con los requisitos de formaciéon comercial,
solicitar y diligenciar el formulario del NIT, el RUT, la numeracion de facturas
y la inscripcion en el registro nacional de vendedores, con su correspondiente
régimen simplificado o comun. Las declaraciones se deberan realizar dentro

de los plazos establecidos por la ley.

" Ante la Secretaria de Salud. Debera tramitarse el registro sanitario
correspondiente, para desempefiar la actividad de produccion vy

comercializacion de detergente en polvo de uso industrial.

. Ante el Instituto Nacional de Vigilancia de Medicamentos y
Alimentos - INVIMA. Se tramitara el registro sanitario, documento mediante
el cual se autoriza a una persona natural o juridica para fabricar, envasar, e
importar un alimento con destino al consumo humano. Los documentos se
radican en el INVIMA sede Chapinero (Bogota — Colombia) — Subdireccion
de Licencias y Registros — Centro de Documentacion — Ventanillas de
Radicacion de Tramites, con previa verificacion legal y técnica; se recibe la
notificacion inmediata del registro sanitario y se esta pendiente los treinta
(30) dias siguientes a la notificacidn, para saber si los documentos estan en
regla y el expediente es pasado a archivo, o si en su defecto es generado un
auto que se debe responder en los siguientes diez (10) dias habiles; luego se
cancela la tarifa legal vigente para productos de aseo, higiene y limpieza e

insumos para la salud.
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" Ante el Cuerpo de Bomberos. Los bomberos deben dar el concepto
técnico, ya que toda empresa debe contar con el concepto del cuerpo de

bomberos, sobre la seguridad en las instalaciones.

" Ante el Sistema de Seguridad Social de Salud. Se debe hacer la
afiliacion de los empleados al sistema de seguridad social de salud, con el fin
de proporcionar atencion en salud basica y hospitalaria, riesgos profesionales

y las pensiones de invalidez, vejez y muerte.

. Ante la Caja de Compensacion Familiar. También debe realizarse
la afiliacion a la Caja de Compensacion Familiar, a través de la cual se
canaliza el subsidio familiar, que es una prestacion social pagadera en
dinero, especie y servicios que beneficia al trabajador; la empresa hara este

pago sobre el valor de la ndmina correspondiente a un 4%.

. Ante el Servicio Nacional de Aprendizaje — SENA. Debera llevarse

a cabo el pago sobre el 2% de la némina al Servicio Nacional de Aprendizaje.

. Ante el Instituto Colombiano de Bienestar Familiar — ICBF.
Debera llevarse a cabo el pago sobre el 3% de la némina al Instituto

Colombiano de Bienestar Familiar.

4.2 CONSTITUCION DE LA EMPRESA

La constitucion de la empresa que se creara comprende el disefio de los

elementos basicos de la cultura organizacional, que dara las pautas de
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comportamiento de los recursos humanos que laboren en ella, a través de la
definicion de la visidn, mision, objetivos y politicas de personal, de compras y

de ventas.

4.2.1 Vision. “Dentro de cinco afios SuperMax sera una empresa lider en la
produccién y comercializacion de detergente en polvo de uso industrial en el
nororiente colombiano, con un amplio mercado, organizada y sostenible, con
altos niveles de produccion y calidad, que le permitiran posicionarse y ser
reconocida en mercados regionales, nacionales e internacionales, buscando
superar las necesidades y expectativas de sus clientes internos y externos,

propietario y publico en general”.

4.2.2 Mision. “SuperMax es una empresa privada individual que provee
detergente en polvo de uso industrial con poder blanqueador, arrancagrasa,
aromatizante y desinfectante, con calidad, garantia, precios cémodos,
responsabilidad, seriedad empresarial, el mejor talento humano y la
tecnologia adecuada, para proporcionar el aseo y limpieza que requieren en
sus procesos operativos los conjuntos residenciales, establecimientos de
alimentos, establecimientos educativos y sedes recreativas del casco urbano
de Piedecuesta, generandoles tranquilidad y comodidad, mejorando su

calidad de vida”.

4.2.3 Objetivos. La empresa que se espera crear tendra como objetivo
principal, la produccién y comercializacion de detergente en polvo de uso
industrial dirigido a los conjuntos residenciales, establecimientos de

alimentos, establecimientos educativos y sedes recreativas del casco urbano
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de Piedecuesta. Para tal fin se proponen los siguientes objetivos

corporativos:

" Superar las necesidades y expectativas de los conjuntos residenciales,
establecimientos de alimentos, establecimientos educativos y sedes

recreativas del casco urbano de Piedecuesta.

" Contribuir con la mejora de la imagen de los conjuntos residenciales,
establecimientos de alimentos, establecimientos educativos y sedes

recreativas del casco urbano de Piedecuesta.

" Posicionar la empresa y el detergente en polvo de uso industrial
“SuperMax”, en el mercado de Piedecuesta.

" Seleccionar el mejor talento humano para conformar un equipo de
trabajo integrado con talento humano idéneo, responsable y con alto sentido
de pertenencia hacia la empresa.

" Crear un clima organizacional propicio para el correcto desempefio

laboral y personal de los empleados, proveedores, clientes y publico en

general.
. Realizar mejoramiento continuo en todas las areas de la empresa.
. Generar una nueva fuente de empleo.
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" Dar prestigio social para el inversionista.

" Obtener un beneficio econdmico, representado por utilidades justas y

adecuadas.

4.2.4 Politicas. Las politicas son guias de accion para el ejercicio de la

empresa, en lo relacionado con el personal, las compras y las ventas.

4.2.4.1 Politicas de personal. A continuacion se presentan las politicas de
personal propuestas para la empresa productora y comercializadora de

detergente en polvo de uso industrial:

" Reclutamiento. El reclutamiento del personal en la empresa se
realizara desde que se monte y ponga en marcha la empresa, por medio de
avisos en periddicos, emisoras regionales, teniendo en cuenta los

recomendados.

" Seleccién. La seleccidon del personal se hara por medio de hojas de
vida, teniendo en cuenta los conocimientos, experiencia laboral y referencias
personales de los candidatos; por medio de la entrevista personal se

mediran las aptitudes y actitudes requeridas para cada cargo.

" Contratacion. La vinculacion se llevara a cabo cuando se seleccione
al candidato y se completen sus datos para el contrato laboral, la afiliacién a

la Administradora de Riesgos Profesionales, a la Entidad Promotora de
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Salud, al Fondo de Pensiones y Cesantias, entre otros. La contratacion del

personal se manejara por contrato laboral de tiempo completo.

" Salario. El salario de los empleados de la empresa se fijara de
acuerdo con el mercado laboral, teniendo en cuenta el correspondiente
auxilio de transporte, la seguridad social, los aportes parafiscales, las

prestaciones sociales y la dotacion.

. Seguridad industrial. La seguridad e higiene en el trabajo debe ser
un imperativo para la empresa, ya que se considera como la garantia para
asegurar la salud e integridad fisica de los trabajadores, promover niveles de
calidad de vida, ademas de ser factor indispensable para mejorar la
productividad. La empresa ofrecera al Operario tres veces al afio una
dotacién que constara de: un par de botas, un par de guantes, un delantal,

un tapabocas, un gorro y una faja ergonémica.

" Induccién. Inmediatamente después de la vinculacion del trabajador,
se debe continuar con el proceso de induccion que tiene como fin brindar las
herramientas basicas a la persona, para que se adapte a su nuevo trabajo y
darle a conocer todos los aspectos que tienen que ver con el mismo. En esta

etapa deben darse a conocer los deberes y derechos.

. Capacitacion. Debe ir ligada a las necesidades estratégicas de la
empresa, con el objeto de que el personal pueda adquirir los conocimientos
necesarios para desempenar satisfactoriamente las actividades relacionadas
con el cargo asignado, considerando el control y dominio de las operaciones
asignadas, a través de una correcta interpretacion de las normas de trabajo

para el fortalecimiento de un buen ambiente laboral.
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. Horario de trabajo. EIl personal laborara asi: el Gerente, la
Secretaria, el Operario y el Vendedor, de lunes a sabado de 8:00 a.m. a
12:00 P.M. y de 2:00 PM a 6:00 PM; el Contador prestara sus servicios en

una asesoria, cuando la empresa lo requiera.

4.2.4.2 Politicas de compras. Las materias primas se compraran, de
acuerdo con las ordenes de produccion. Las politicas de compras incluyen la
seleccion de proveedores, la modalidad de pago y el nivel de inventarios,

como sigue:

" Seleccion de proveedores. Los proveedores se seleccionaran
teniendo en cuenta los descuentos ofrecidos, por pago de contado y por
volumen de compra, segun la materia prima requerida, las necesidades de
produccidn, el tiempo de entrega, los precios y la ubicacion. Para la compra
de materias primas se dara prelacion a los productores ubicados en
Bucaramanga, sin excluir a los distribuidores de Piedecuesta y demas
municipios aledafos, por su proximidad a la empresa. Los demas insumos y
elementos de papeleria, aseo y cafeteria seran adquiridos a un proveedor

local, que los proporcione al menor costo posible.

" Modalidad de pago. La forma de pago a los proveedores sera 100%

de contado, contra entrega.

" Nivel de inventarios. Con respecto a las materias primas y demas

insumos empleados en las operaciones administrativas y productivas de la
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empresa, se contara con un nivel de inventarios minimo para cubrir las
necesidades de operacion; se llevara un nivel de inventario de productos
terminados del 10% sobre la producciéon mensual; es decir, 511 unidades
mensuales durante el afio 1 (61.344 / 12 = 5.112 unidades / mes X 10% =

511 unidades / mes).

4.2.4.3 Politicas de ventas. Las politicas de ventas sirven para llamar la
atencion del mercado potencial y contar constantemente con capital de
trabajo; por tal razén, teniendo en cuenta los resultados obtenidos en el
estudio de mercados, se decide que la empresa realice sus ventas asi: 70%
de contado al hacer el respectivo pedido y el 30% a crédito con un plazo de
30 dias.

Para apoyar la labor de las ventas, la empresa utilizara herramientas
publicitarias y promocionales; asi como, un correcto manejo de las relaciones
publicas y una adecuada venta personal por parte del Gerente, la Secretaria
y el Vendedor, con el fin de brindar una mayor atenciéon a los conjuntos
residenciales, establecimientos de alimentos, establecimientos educativos y

sedes recreativas.

4.3 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

La estructura organizacional muestra los niveles jerarquicos dentro de la
empresa, integrandolos en el organigrama; permite conocer las funciones y

requisitos de las vacantes con la descripcion y perfil de cargos; e indica los
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valores de la remuneracion correspondiente a cada cargo, con la asignacion

salarial.

4.3.1 Organigrama. El organigrama de la empresa que se espera crear, se
ha disefiado atendiendo a las necesidades de recursos humanos,

evidenciadas en el estudio técnico (Véase Figura 39).

Figura 39. Organigrama propuesto para la empresa productora y

comercializadora de detergente en polvo de uso industrial.

GERENTE

———————— CONTADOR

| |
OPERARIO SECRETARIA VENDEDOR

La nueva empresa requiere de una estructura organizacional sencilla,
conformada por los siguientes cargos: un Gerente, un Contador, una
Secretaria, un Operario y un Vendedor, dispuestos en el organigrama, con

base en el principio de autoridad — responsabilidad de cada cargo.

4.3.2 Descripcidn y perfil de cargos. La descripcidn y el perfil de cargos
son herramientas esenciales para el buen manejo del personal, ayudan a
determinar parametros para evaluar el desempenfio del personal, delimitan el
campo de accion de los distintos cargos, aportando organizacién y equilibrio

a la empresa (Véase Cuadros 44 al 53).
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Cuadro 44. Descripcion del cargo: Gerente.

“SuperMax”
DESCRIPCION DEL CARGO
Nota: Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluaciéon y no
un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del cargo: Cédigo: Fecha:
Gerente 001 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Ninguno Contador Cero

Secretaria

Operario

Vendedor

FUNCION PRINCIPAL
= Atender todas las funciones relacionadas con planeacion, direccion, coordinacion,
evaluacion y control de los procesos administrativos y productivos de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS

= Ser el representante legal de la empresa.

= Formular las directrices generales de la empresa.

® Realizar la programacion general de las actividades de la empresa.

=  Trazar los objetivos, metas, estrategias, politicas y pautas generales de la empresa.

=  Analizar y aprobar nuevos negocios.

®  Analizar y aprobar los informes financieros presentados por el Contador.

= Contratar y renovar los diferentes seguros de la empresa.

= Aprobar o rechazar nuevos clientes y disefios.

= Desempeniar funciones de Vendedor.

= Encargarse de las relaciones publicas de la empresa.

= Solicitar el inventario de materias primas e insumos y verificar la cantidad disponible
cuando la Secretaria manifieste la necesidad de comprar.

= Cotizar y organizar el pedido de materias primas e insumos cuando se presente la
necesidad de comprar.

®  Pagar las facturas cuando sobrepasan el monto de la caja menor.

= Avisar al Operario para que almacene el pedido, una vez haya sido cancelado al
proveedor.

= Revisar las 6rdenes de pedido de los clientes, autorizarlas y entregarlas al Operario.

= Coordinar con el Vendedor la entrega de los pedidos a los clientes.

=  Mantener en perfecto estado los implementos de trabajo que se le asignen.

®  Mantener aseado su puesto de trabajo.

= |Las demas inherentes a su cargo.

Vo.Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato Analista
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Cuadro 45. Perfil del cargo: Gerente.

“SuperMax”
PERFIL DEL CARGO

Nombre del cargo: Cédigo: Fecha:
Gerente 001 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Ninguno Contador Cero

Secretaria

Operario

Vendedor

HABILIDAD
Educacion: Tecnodlogo o Profesional en areas relacionadas con administracion, economia
o gestién empresarial.
Experiencia: Un afo en cargos similares.
Habilidad mental: Requiere habilidad mental e iniciativa para administrar y para la toma de
decisiones.

Habilidad manual: Realiza movimientos sencillos.

RESPONSABILIDAD
= Por todas las actividades de la empresa.
= Por los materiales y equipos existentes en la empresa.
= Por el manejo de informacién confidencial.
= Por cumplimiento de los objetivos corporativos de la empresa.

= Por el dinero de la empresa.

ESFUERZO
Mental: Requiere concentracion y exigente revision y aprobacion de documentos y control
de actividades.
Fisico: Trabajo ligero, requiere poco esfuerzo fisico.

Visual: Normal.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medio ambiente: Condiciones ambientales normales de oficina.

Riesgos: Ergondmicos, visuales, estrés.

Aprobd Aprobd Aprobd
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Cuadro 46. Descripcion del cargo: Contador.

“SuperMax”
DESCRIPCION DEL CARGO
Nota: Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no

un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del cargo: Cédigo: Fecha:

Contador 002 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Cero

FUNCION PRINCIPAL

» Elaborar y analizar los estados financieros de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS

= Asesorar al Gerente para evitar altas cargas impositivas.

= Qrientar al Gerente sobre la contratacion y liquidacion de personal.

= Revisar y verificar todos los movimientos contables.

®= Firmar los informes requeridos por el Gerente, entidades publicas y privadas.
= Asumir la representacion como contador en las ocasiones que lo ameriten.

= Las demas inherentes a su cargo.

Vo.Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato Analista
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Cuadro 47. Perfil del cargo: Contador.

“SuperMax”
PERFIL DEL CARGO
Nombre del cargo: Caédigo: Fecha:
Contador 002 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Cero
HABILIDAD

Educacion: Profesional en el area contable, con titulo de contador y tarjeta profesional.

Experiencia: Tres afios en cargos similares.

Habilidad mental: Requiere habilidad mental e iniciativa para administrar y para la toma

de decisiones.

Habilidad manual: Realiza movimientos sencillos.

RESPONSABILIDAD

= Por todas las actividades contables de la empresa.

= Por el estado financiero de la empresa.

= Por el manejo de informacién confidencial.

ESFUERZO

Mental: Requiere concentracion.

Fisico: Trabajo ligero, requiere poco esfuerzo fisico.

Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO

Medio ambiente: Condiciones ambientales normales de oficina.

Riesgos: Ergondmicos, visuales, estrés.

Aprobé

Aprobd

Aprobd
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Cuadro 48. Descripcion del cargo: Secretaria.

“SuperMax”
DESCRIPCION DEL CARGO

Nota: Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no
un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del cargo: Cédigo: Fecha:

Secretaria 003 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Cero

FUNCION PRINCIPAL

Apoyar al Gerente en las labores administrativas de la empresa, atencién telefénica y
personal del publico en general.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Elaborar y digitar los documentos que le indique el Gerente.

Elaborar los contratos de vinculacion y diligenciar los formularios de afiliacion
requeridos.

Organizar y actualizar toda la informacién del computador.

Diligenciar los libros contables.

Apoyar al Contador en la ejecucién de sus funciones.

Programar las citas del Gerente.

Desempefiar funciones de telemercadeo.

Encargarse de las relaciones publicas de la empresa.

Revisar las 6rdenes de pedido de los clientes que le entregue el Vendedor.

Verificar el estado actual de la cuenta de los clientes que hacen pedidos.

Entregar las érdenes de pedido revisadas al Gerente.

Avisar al Gerente cuando los pedidos de los clientes estan listos para la distribucion.
Elaborar las facturas de cobro de los pedidos.

Cobrar los pedidos.

Informar al Gerente la necesidad de comprar materias primas e insumos.

Recibir al proveedor que entrega un pedido.

Avisar al Operario la llegada de un pedido y entregarle la factura del proveedor.
Pagar al proveedor las facturas que no exceden el monto de la caja menor.

Avisar al Gerente para que pague las facturas que exceden el monto de la caja menor.
Asear el area de administracidon y ventas diariamente, antes de iniciar y al terminar la
jornada laboral.

Mantener en perfecto estado los implementos de trabajo que se le asignen.
Mantener aseado su puesto de trabajo.

Las demas inherentes a su cargo.

Vo.Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato Analista
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Cuadro 49. Perfil del cargo: Secretaria.

“SuperMax”
PERFIL DEL CARGO
Nombre del cargo: Cdédigo: Fecha:
Secretaria 003 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Cero
HABILIDAD

Educacion: Bachiller Comercial con Certificado Aprobado del SENA en temas
relacionados con secretariado.

Experiencia: Dos afios en cargos similares.

Habilidad mental: Requiere habilidad mental e iniciativa para la toma de decisiones.

Habilidad manual: Realiza movimientos sencillos.

RESPONSABILIDAD
= Por todas las actividades administrativas de la empresa.
= Por los materiales y equipos existentes en su puesto de trabajo.
= Por el manejo de informacién confidencial.
= Por la buena atencion al publico en general.

= Por el dinero de la caja menor.

ESFUERZO
Mental: Requiere concentracion.
Fisico: Trabajo ligero, requiere poco esfuerzo fisico.
Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medio ambiente: Condiciones ambientales normales de oficina.

Riesgos: Ergonomicos, visuales, estrés.

Aprobé Aprobo Aprobd
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Cuadro 50. Descripcion del cargo: Operario.

“SuperMax”
DESCRIPCION DEL CARGO

Nota: Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no

un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del cargo: Cadigo: Fecha:

Operario 004 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Cero

FUNCION PRINCIPAL

Llevar a cabo el proceso productivo del detergente en polvo de uso industrial.

FUNCIONES ESPECIFICAS

Realizar mantenimiento preventivo a maquinaria y equipo, al comienzo y fin de la

jornada.

Seleccionar las materias primas que ingresaran al proceso productivo.

Ejecutar las actividades, inspecciones y transportes que indique el proceso.

Controlar la calidad de las materias primas, producto en proceso y producto terminado.
Informar a la Secretaria sobre el nivel de inventarios de materias primas e insumos.
Elaborar las 6rdenes de produccion que le entregue el Gerente.

Almacenar el producto terminado.

Avisar a la Secretaria la existencia de producto terminado.

Revisar que el pedido entregado por el proveedor sea igual a lo facturado y avisar a la

Secretaria.

Asear el area de producciéon diariamente, antes de iniciar y al terminar la jornada

laboral.
Mantener en perfecto estado los implementos de trabajo que se le asignen.
Mantener aseado su puesto de trabajo.

Las demas inherentes a su cargo.

Vo.Bo. Empleado Vo. Bo. Jefe Inmediato Analista
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Cuadro 51. Perfil del cargo: Operario.

“SuperMax”
PERFIL DEL CARGO
Nombre del cargo: Cédigo: Fecha:
Secretaria 004 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Cero
HABILIDAD

Educacion: Bachiller Comercial.

Experiencia: Ninguna.

Habilidad mental: Requiere habilidad mental e iniciativa para la toma de decisiones.

Habilidad manual: Realiza movimientos complicados.

RESPONSABILIDAD

= Por todas las actividades productivas de la empresa.

= Por los materiales y equipos existentes en su puesto de trabajo y su mantenimiento.

= Por el manejo de informacién confidencial.

= Por la calidad del producto terminado.

ESFUERZO

Mental: Requiere concentracion.

Fisico: Trabajo pesado, requiere esfuerzo fisico.

Visual: Alto.

CONDICIONES DE TRABAJO

Medio ambiente: Condiciones ambientales normales.

Riesgos: Ergondmicos, visuales, estrés.

Aprobé

Aprobd

Aprobé
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Cuadro 52. Descripcion del cargo: Vendedor.

“SuperMax”

DESCRIPCION DEL CARGO

Nota: Las funciones consignadas en este documento son una guia para la evaluacién y no

un limite a las que el trabajador pueda realizar.

Nombre del cargo: Caédigo: Fecha:

Vendedor 005 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Cero

FUNCION PRINCIPAL

= Realizar las actividades de mercadeo y ventas de la empresa.

FUNCIONES ESPECIFICAS

=  Contactar clientes del mercado potencial.

= Mantener las ventas de los clientes actuales.

= Apoyar su funcién con las herramientas promocionales y de publicidad.

= Elaborar cotizaciones a los clientes interesados.

=  Formalizar las 6rdenes de pedido de los clientes.

= Entregar las 6rdenes de pedido a la Secretaria.

= Entregar los pedidos a los clientes.

= Informar al Gerente las sugerencias, quejas o reclamos de los clientes.

= Realizar las labores propias de entrega de la mensajeria de la empresa.

= Mantener en perfecto estado los implementos de trabajo que se le asignen.

= Las demas inherentes a su cargo.

Vo.Bo. Empleado

Vo. Bo. Jefe Inmediato

Analista
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Cuadro 53. Perfil del cargo: Vendedor.

“SuperMax”
PERFIL DEL CARGO
Nombre del cargo: Cdédigo: Fecha:
Vendedor 005 Octubre de 2003
Cargo Jefe Inmediato: Supervisa a: No. de cargos iguales:
Gerente Ninguno Cero
HABILIDAD

Educacion: Bachiller Comercial con Certificado Aprobado del SENA en temas
relacionados mercadeo y ventas.
Experiencia: Dos afios en cargos similares.
Habilidad mental: Requiere habilidad mental e iniciativa para la toma de decisiones.
Habilidad manual: Realiza movimientos sencillos.

RESPONSABILIDAD
= Por todas las actividades de mercadeo y ventas de la empresa.

» Por el manejo de informacién confidencial.
= Por el posicionamiento y penetracién de la empresa en el mercado.
= Por la entrega de pedidos al cliente.

ESFUERZO

Mental: Requiere concentracion.
Fisico: Trabajo ligero, requiere poco esfuerzo fisico.

Visual: Normal.

CONDICIONES DE TRABAJO
Medio ambiente: Condiciones ambientales normales.

Riesgos: Ergondmicos, visuales, estrés.

Aprobd Aprobo Aprobd

4.3.3 Asignacion salarial. La asignacion salarial del recurso humano
comprende la determinacion de una remuneracién justa; por tal razon, se

decide que el criterio basico para determinar el salario de cada cargo sera el
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establecido por el mercado laboral, teniendo en cuenta las funciones,
habilidades, responsabilidad, esfuerzo y condiciones de trabajo de cada

cargo.

Adicionalmente, deberan considerarse los derechos de ley como: las
prestaciones sociales, tales como: cesantias, intereses sobre las cesantias,

primas de servicios y vacaciones.

" Cesantias, deben ser liquidadas anualmente y trasladas al fondo

elegido por el empleado.

] Intereses sobre las cesantias, seran cancelados al momento de

liquidar las prestaciones.

" Prima de servicios, se cancela semestralmente: el primer periodo
abarca de enero 1 a junio 30 (fecha tope 30 de junio), el segundo periodo

comprende del 1 de julio al 31 de diciembre (fecha tope 20 de diciembre).

. Vacaciones, seran canceladas anualmente al liquidar las
prestaciones; para tener derecho a esta prestacion, el empleado debe haber

laborado minimo 180 dias.

También, deberan tenerse en cuenta los derechos de ley como: los aportes
al Sistema de Seguridad Social, a la Administradora de Riesgos
Profesionales, los aportes parafiscales, tales como: aportes a la Caja de

Compensacion Familiar, al Servicio Nacional de Aprendizaje y al Instituto
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Colombiano de Bienestar Familiar; y el correspondiente aporte para la

pension.

Ademas, al salario se le adicionaran los montos correspondientes a horas
extras, recargos, auxilio de transporte y bonificaciones, en caso de que el
empleado tenga el derecho.

De acuerdo con las funciones a realizar en cada cargo y la informacién del
mercado laboral de empresas similares a la que se pretende crear, se

establece la asignacion salarial (Véase Cuadro 54).

Cuadro 54. Asignacion salarial propuesta.

NUmero de | Sueldo
Empleados| ($/mes)

Gerente 1 850.000 | Contrato laboral de tiempo completo

Cargo Tipo de vinculacién

Contador 1 200.000 | Contrato de prestacion de servicios

Secretaria 1 332.000 | Contrato laboral de tiempo completo
Operario 1 332.000 |Contrato laboral de tiempo completo
Vendedor 1 332.000 | Contrato laboral de tiempo completo

Las prestaciones sociales y los aportes parafiscales, se calcularan sobre la

base legal que corresponde a este tipo de empresa (Véase Cuadro 55).
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Cuadro 55. Base para cotizar prestaciones sociales y aportes parafiscales.

. . Base de
Prestaciones sociales L,
cotizacion (%)
Cesantias 8,330%
Intereses sobre las cesantias 1,000%
Prima de servicios 8,330%
Vacaciones 4,160%
Total prestaciones sociales 21,820%
Aportes parafiscales .Basg’de
cotizacion (%)
Salud 8,000%
Riesgos profesionales 2,436%
Parafiscales 9,000%
Pension 10,125%
Total aportes parafiscales 29,561%
Total prestaciones sociales y aportes parafiscales 51,381%

Fuente: Ministerio del Trabajo y Seguridad Social. Bucaramanga, 2003.
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5. ESTUDIO FINANCIERO

El estudio financiero comprende el calculo de las inversiones requeridas para
suplir las necesidades de los recursos humanos, fisicos y de insumos
evidenciados en el estudio técnico, con precios que incluyen el 16% del IVA;

asi como, la determinacion de la fuente de dicho capital.

En esta etapa del proyecto también se determinan los costos de produccion
del detergente en polvo de uso industrial y se calcula el precio de venta del

mismo.

Con base en estos datos se elabora el presupuesto de ingresos y de
egresos, se determina el punto de equilibrio y se realizan los estados
financieros basicos proyectados a cinco afos, trabajando a precios

constantes.

5.1 INVERSIONES

5.1.1 Inversioén fija. La inversion fijja esta compuesta por el terreno, la
construccion y adecuacion, la maquinaria y equipo, los muebles y enseres, el

equipo de oficina y las herramientas.
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5.1.1.1 Terreno. El valor del terreno corresponde al valor del lote propiedad
del inversionista interesado, donde se ubicara la empresa, el cual segun

avaluo catastral tiene un valor de $12.500.000 (Véase Cuadro 56).

Cuadro 56. Terreno.

Terreno Cantidad Valor/u Valor total
Lote de 143 m? 1 12,500,000 12,500,000
Total 12,500,000

Fuente: Andrés Julian Rangel — propietario del lote.

5.1.1.2 Construccion y adecuacion. Teniendo en cuenta que se contara
con el terreno antes mencionado y que éste apenas se encuentra encerrado,
sera necesario llevar a cabo su construccién y adecuacion, con el fin de
dotarlo de techo, acometidas eléctricas, hidraulicas, telefénicas, entre otras;
asi como, realizar las divisiones de las areas de administracion y ventas y de
produccion, de acuerdo con la distribucién de planta previamente disefiada;
la construccién y adecuacién tiene un valor total de $12.012.000. (Véase
Cuadro 57).

Cuadro 57. Construccién y adecuacion.

Construccién y adecuacion | Cantidad Valor/u Valor total
A todo costo 143 m* 84.000 12.012.000
Total 12,012,000

Fuente: Eduardo Palomino — maestro de construccion.

5.1.1.3 Maquinaria y equipo. La maquinaria y equipo que se empleara en
el proceso productivo del detergente en polvo de uso industrial es una

maquina mezcladora con capacidad para procesar 50 libras, elaborada en
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resina sintética, provista con aspas internas y tapa hermética; una maquina
envasadora, dos extintores ABC para todo tipo de fuego; una bascula de 50
kilos para pesar las materias primas que intervienen en el proceso y dos
grameras digitales para verificar los pesos de los productos en proceso y del
producto terminado. La maquinaria y equipo tiene un valor de $3.985.000.
(Véase Cuadro 58).

Cuadro 58. Maquinaria y equipo.

Maquinaria y equipo Cantidad | Valor/u Valor total
Maquina mezcladora de 50 libras 1] 1,000,000 1,000,000
Maquina envasadora 1| 2,500,000 2,500,000
Extintor ABC 2 150,000 300,000
Bascula de 50 kilos 1 95,000 95,000
Gramera digital 2 45,000 90,000
Total 3,985,000

Fuente: Andrés Julian Rangel — disefador industrial, Linea Automatica de

Producciéon LAP Ltda., Industrias Rimes S.A., Prometalicos.

5.1.1.4 Muebles y enseres. Para el correcto desempefio del objeto social
de la empresa se requiere de muebles y enseres como: escritorios y sillas
para el Gerente y la Secretaria, archivador, papeleras, sillas para el area de
atencién a clientes y para llevar a la sala de juntas, mesa y silla para el area
de produccién; estos muebles y enseres requieren una inversion de
$1.010.000. (Véase Cuadro 59).

Cuadro 59. Muebles y enseres.

Muebles y enseres Cantidad Valor /u Valor total
Escritorio sencillo con
silla tapizada con brazos 2 285,000 570,000
Archivador en madera 1 205,000 205,000
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Papeleras en madera 5 10,000 50,000
Sillas sencillas sin brazos 4 30,000 120,000
Mesa en madera 1 50,000 50,000
Silla sencilla en madera 1 15,000 15,000
Total 1,010,000

Fuente: Industrias Metalicas Cruz M.R. Ltda.

5.1.1.5 Equipo de oficina. El equipo de oficina necesario comprende el
equipo de computo conformado por el computador, impresora y estabilizador
de corriente - UPS; un telefax y una calculadora sumadora; éstos equipos de
oficina tienen un valor de $2.885.000. (Véase Cuadro 60).

Cuadro 60. Equipo de oficina.

Equipo de oficina Cantidad Valor / u Valor total
Computador 1 1,650,000| 1,650,000
Impresora 1 250,000 250,000
Estabilizador de corriente - UPS 1 250,000 250,000
Telefax 1 385,000 385,000
Calculadora sumadora 1 350,000 350,000
Total 2,885,000

Fuente: Disefio y Computadores Ltda.

5.1.1.6 Herramientas. En el proceso productivo del detergente en polvo de
uso industrial se requiere de herramientas como: dos palas manuales para
realizar el traslado de las materias primas, recipientes y carretillas que sirvan
para contener las mismas mientras se hacen los traslados en las areas de
trabajo, recipientes plasticos de cinco galones y de litro, para llevar a cabo
transportes y subprocesos como la elaboracién del aromatizante; carretillas
para realizar los traslados dentro del area de produccion, cucharas de

madera para realizar las mezclas manualmente y una criba metalica para
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pulverizar el aromatizante fabricado; las herramientas antes mencionadas
tienen un valor total de $192.000. (Véase Cuadro 61).

Cuadro 61. Herramientas.

Herramientas Cantidad Valor / u Valor total
Pala manual 2 5,000 10,000
Recipiente plastico de 5 galones 4 8,000 32,000
Carretilla 3 45,000 135,000
Recipiente plastico de litro 2 2,500 5,000
Cuchara de madera 2 2,500 5,000
Criba metalica 1 5,000 5,000
Total 192,000

Fuente: Ferreteria Santander, Imusa.

5.1.1.7 Total de inversién fija.

De acuerdo con los datos anteriores se

determina la inversion fija, considerando la inversion requerida de terreno,

construccion y adecuacion, maquinaria y equipo, muebles y enseres, equipo

de oficina y herramientas; lo que representa $32.584.000. (Véase Cuadro

62).

Cuadro 62. Total de inversion fija.

Inversion fija Valor
Terreno 12,500,000
Construccion y adecuacion 12,012,000
Maquinaria y equipo 3,985,000
Muebles y enseres 1,010,000
Equipo de oficina 2,885,000
Herramientas 192,000
Total 32,584,000
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5.1.2 Inversién diferida. La inversion diferida comprende todos los gastos
preoperativos que deben realizarse antes de que la empresa comience a
laborar y abra sus puertas al publico en general, entre éstos se encuentran el
estudio de factibilidad realizado por las autoras del proyecto, el estudio de
nombre y el registro mercantil ante la Camara de Comercio, los gastos por la
elaboracion de la escritura de constitucion ante una notaria, la licencia de
funcionamiento expedida por la Alcaldia Municipal, el registro sanitario del
INVIMA y la publicidad y promocion de lanzamiento; éstas actividades

implican una inversion de $6.056.900. (Véase Cuadro 63).

Cuadro 63. Inversion diferida.

Inversion diferida Valor
Estudio de factibilidad 3,252,000
Estudio de nombre 32,900
Escritura de constitucion 285,000
Registro mercantil 310,000
Licencia de funcionamiento 150,000
Registro sanitario 835,000
Publicidad de lanzamiento 1,192,000
Total 6,056,900

Fuente: Camara de Comercio de Piedecuesta, Notaria Tercera de
Bucaramanga, Alcaldia Municipal de Piedecuesta, INVIMA, Estudio de

Mercados.

5.1.3 Inversion de capital de trabajo. La inversion de capital de trabajo
corresponde al conjunto de recursos necesarios, en forma de activos
corrientes, para la operacion normal del proyecto durante un ciclo productivo.
Para el presente proyecto se estima un capital representado por efectivo y
caja para un periodo de 15 dias, inventario de productos terminados y las

cuentas por cobrar.
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5.1.3.1 Costos de produccion. A continuacion se presenta el calculo de los
costos de produccion del detergente en polvo de uso industrial, con respecto
a los costos de materias primas, mano de obra directa e indirectos de

fabricacion.

5.1.3.1.1 Materias primas. Las materias primas requeridas en el proceso
productivo del detergente en polvo de uso industrial son: bicarbonato de
sodio, caolin, otros insumos, esencia y bolsa plastica para envasar; teniendo
en cuenta las necesidades de materias primas evidenciadas en la
descripcidn técnica y el diagrama del proceso productivo del detergente en
polvo de uso industrial, se calcula el costo por concepto de materias primas
en $2.395.061 para el primer mes de trabajo de la empresa. (Véase Cuadros
64 y 65).

Cuadro 64. Calculo de costo de materias primas por unidad de produccioén.

Materia Presentacion Costo segun | Foérmula Costo

prima de tamano presentacion u/lb. u/lb.
Bicarbonato | g, 15 de 50 Ib. 36.000(  0,161b.| 720
de sodio
Caolin Bulto de 60 Ib. 5.380 0,68 Ib. 90
Otros insumos | Bolsa de 10 Ib. 12.000 0,16 Ib. 1200
Esencia Bolsa de 16 Ib. 1.500| 0,00125 Ib. 94
Bolsa plastica | Paquete de 1.000 u 100.000 1u 100
Total 2.204

Fuente: Laboratorios Ledn S.A., Industria Yesera Santandereana Ltda.,

Quimicos y Sabores Ltda., Carlixplast.
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Cuadro 65. Materias primas.

Materia prima Costo Produgcmn Valor aino | Valor mes
u/lb. | aho

Bicarbonato de sodio 720 9,815.04| 7,066,829 588,902
Caolin 90 41,713.92| 3,754,253 312,854
Otros insumos 1200 9,815.04| 11,778,048 981,504
Esencia 94 76.68 7,208 601
Bolsa plastica 100 61,344| 6,134,400 511,200
Total 2.204 28,740,738| 2,395,061

5.1.3.1.2 Mano de obra directa.

Como se indicé en el calculo de la

capacidad utilizada, la empresa contara con un Operario, mano de obra

directa, que se determina adicionando al salario mensual el respectivo auxilio

de transporte, aportes parafiscales y prestaciones sociales, para un costo de

$563.923 en el primer mes de labores de la empresa. (Véase Cuadro 66).

Cuadro 66. Mano de obra directa.

Cargo

No.

Salario

mes

Aux. de

Trans.

Seg.
social

Aportes

Prestac.

Paraf. Sociales

Total

mes

Dotacion

Total

afo

Operario

332,000

37,500 | 68,263

29,880 73,040

23,240

563,923

6,767,070

Total

332,000

37,500 | 68,263

29,880 73,040

23,240

563,923

6,767,070

5.1.3.1.3 Costos indirectos de fabricacién. A continuacion, se muestra el

calculo de cada uno de los elementos que componen los costos indirectos de

fabricacion, necesarios en la fabricacion del detergente en polvo de uso

industrial. (Véase Cuadro 67 al 71).
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Cuadro 67. Materiales indirectos.

Material indirecto | Costo/u | Cajas/ aio )lal~or Valor
ano /| mes

Caja de cartén 1,536 2,556 3,926,016 327,168
Total 3,926,016 327,168
Fuente: Procajas.
Cuadro 68. Insumos.

Insumos Unidad Co/nsumo Costo Valor mes | Valor aio

mes lu

Energia Kilovatio 650 244.25 158,763 1,905,150
Grasa Gramo 250 5 1,250 15,000
Agua Metro® 15 176 2,640 31,680
Total 162,653 1,951,830

Con el fin de cargar la partida correspondiente a cada area de la empresa, ya

sea de produccion o administracion y ventas, se tiene en cuenta el area

ocupada por cada espacio: 70% para el area de produccion y 30% para el

area de administracion y ventas. Asi mismo, se aplicara el 5% sobre el valor

total de los activos por concepto de mantenimiento, ya que ésta es la tasa

preestablecida por las compafiias aseguradoras para tal fin.

Cuadro 69. Mantenimiento de construccion y adecuacion, maquinaria y
equipo, y herramientas.
Activo Valor Porcentaje (%) | Valor afio | Valor mes
Construccion y
adecuacion (70%) 8,408,400
Maquinaria y equipo | 3,985,000
Herramientas 192,000
Total 12,585,400 5| 629,270 52,439
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Cuadro 70.

equipo, y herramientas.

Depreciacion de construcciéon y adecuacion, maquinaria y

Activo Valor Anc_)s Valor aio | Valor mes
depreciables
Construccion y 8,408,400 20 420,420 35,035
adecuacion (70%)
Magquinaria y equipo 3,985,000 10 398,500 33,208
Herramientas 192,000 5 38,400 3,200
Total 12,585,400 857,320 71,443

De igual forma se trabaja para calcular el valor correspondiente al seguro,
teniendo en cuenta que el area de producciéon equivale al 70% del area total.
En este caso se toma la tasa del 1% sobre el valor total de los activos para

asignar el valor del seguro, ya que ésta es la tasa preestablecida por las

compafias aseguradoras para tal fin.

Cuadro 71. Seguro de construccion y adecuacion, maquinaria y equipo, y
herramientas.

Activo Valor Porcentaje | Valor aino | Valor mes
Construccion y 8,408,400 1 84,084 7,007
adecuacion (70%)

Maquinaria y equipo | 3,985,000 1 39,850 3,321
Herramientas 192,000 1 1,920 160
Total 12,585,400 125,854 10,488

Los costos indirectos de fabricacion comprenden los materiales indirectos,

insumos,

mantenimiento, depreciacion y seguros de construccion y

adecuacion, maquinaria y equipo, y herramientas, por un total de $624.191

para el primer mes de labores de la empresa. (Véase Cuadro 72).
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Cuadro 72. Costos indirectos de fabricacion.

Costos indirectos de fabricacion Valor aio Valor mes
Materiales indirectos 3,926,016 327,168
Insumos 1,951,830 162,653
Mantenimiento 629,270 52,439
Depreciacion 857,320 71,443
Seguros 125,854 10,488
Total 7,490,290 624,191

5.1.3.1.4 Total costos de produccion.

Los costos de produccion del

detergente en polvo de uso industrial, para el primer mes de vida de la

empresa son de $3.583.175. (Véase Cuadro 73).

Cuadro 73. Total costos de produccion.

Costos de produccion Valor aino Valor mes
Materias primas 28,740,738 2,395,061
Mano de obra directa 6,767,070 563,923
Costos indirectos de fabricacion 7,490,290 624,191
Total costos de produccién 42,998,098 3,583,175

5.1.3.2 Gastos de administracidon y ventas. Los gastos de administracion
y ventas abarcan los egresos por concepto del pago de la ndmina de
administracion y ventas; es decir, el Gerente, la Secretaria y el Vendedor.
También incluyen la depreciacion de la construccion y adecuacion, los
muebles y enseres y el equipo de oficina; asi como, la amortizacién de los
diferidos a cinco anos y los gastos generales. El valor de los gastos de

administracién y ventas para un mes es de $3.697.141. (Véase Cuadro 80).

A continuacién, se presenta el calculo de cada uno de los elementos que

componen los gastos de administracion y ventas, necesarios en la
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fabricacion del detergente en polvo de uso industrial. (Véase Cuadros 74 al
78).

Cuadro 74. N6mina de administracion y ventas.

Salario Aux. de Seg. Aportes | Prestac. Valor Valor
Cargo No. Dotacion
mes Trans. Social Paraf. Sociales mes ano
Gerente 1 850,000 0| 174,769 76,500 187,000 01,288,269 | 15,459,222
Secretaria 1 332,000 37,500 68,263 29,880 73,040 23,240 | 563,923 6,767,070
Vendedor 1 332,000 37,500 68,263 29,880 73,040 23,240 | 563,923 6,767,070
Total 3| 1,514,000 75,000 | 311,294 | 136,260 | 333,080 46,480 | 2,416,114 | 28,993,362

Cuadro 75. Depreciacion de construccion y adecuacion, muebles y enseres

y el equipo de oficina.

. Anos -
Activo Valor . Valor ano | Valor mes
depreciables

Construccion y

adecuacion (30%) 3,603,600 20 180,180 15,015
Muebles y enseres 1,010,000 10 101,000 8,417
Equipo de oficina 2,885,000 5 577,000 48,083
Total 7,498,600 858,180 71,515

Cuadro 76. Amortizacion de diferidos.

Activo Valor Anos amortizables | Valor ano | Valor mes
Diferidos 6,056,900 5/ 1,211,380 100,948
Total 6,056,900 1,211,380 100,948

Para determinar el valor que corresponde al mantenimiento se considera que
el area de administracion y ventas ocupa un 30% del area total. Por otra
parte, para calcular el valor del mantenimiento se aplicara el 1% sobre el

valor total de la construccion y adecuacion; mientras que para los muebles y
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enseres y el equipo de oficina se tomara el 5%, ya que ésta es la tasa

preestablecida por las compaiias aseguradoras para tal fin.

Cuadro 77. Mantenimiento de construccion y adecuacion, muebles y enseres

y el equipo de oficina.

Activo Valor Porcentaje | Valor afio | Valor mes
Construccion y
adecuacion (30%) 3,603,600 1 36,036 3,003
Muebles y enseres 1,010,000 5 50,500 4,208
Equipo de oficina 2,885,000 5| 144,250 12,021
Total 7,498,600 230,786 19,232

El valor del seguro se estima teniendo en cuenta que el espacio ocupado por
el area de administracion y ventas es un 30% del area total. La tasa
empleada para determinar el valor del seguro es del 1% sobre el valor total
de los activos, debido a que éste porcentaje es el establecido por las

companfias aseguradoras para tal fin.

Cuadro 78. Seguro de construccion y adecuacion, muebles y enseres y el

equipo de oficina.

Activo Valor Porcentaje | Valor aiio | Valor mes
Construccion y
adecuacion (30%) 3,603,600 1 36,036 3,003
Muebles y enseres 1,010,000 1 10,100 842
Equipo de oficina 2,885,000 1 28,850 2,404
Total 7,498,600 74,986 6,249

Dentro de los gastos generales se encuentran: honorarios contador,
mantenimiento y seguro de construccion y adecuacion, muebles y enseres y

el equipo de oficina; gastos de cafeteria, papeleria y de aseo, servicios
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publicos de electricidad, agua y teléfono, la publicidad de operacion y el

transporte que se contratara para realizar la entrega del pedido en el lugar

que el cliente indique. (Véase Cuadro 79).

Cuadro 79. Gastos generales.

Gastos generales Valor aio Valor mes
Honorarios contador 2,400,000 200,000
Mantenimiento 230,786 19,232
Seguro 74,986 6,249
Gastos de cafeteria 180,000 15,000
Gastos de papeleria 480,000 40,000
Gastos de aseo 240,000 20,000
Electricidad 480,000 40,000
Agua 240,000 20,000
Teléfono 840,000 70,000
Publicidad de operacion 3,337,000 278,083
Transporte 4,800,000 400,000
Total 13,302,772 1,108,564
Cuadro 80. Gastos de administracion y ventas.

Gastos de administracion y ventas Valor aino Valor mes
Noémina del area administrativa 28,993,362 2,416,114
Depreciacion 858,180 71,515
Amortizacion de diferidos 1,211,380 100,948
Gastos generales 13,302,772 1,108,564
Total 44,365,694 3,697,141

5.1.3.3 Gastos financieros. Los gastos financieros corresponden al valor

de los intereses pagados por el crédito bancario, realizado para cubrir la

totalidad de las necesidades de inversion. El valor de los gastos financieros

del primer mes corresponde a los intereses para ese periodo; es decir,

$319.500. (Véase Cuadro 81).
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Cuadro 81. Gastos financieros.

Gastos financieros Valor ano 1 Valor mes 1
Intereses 3,482,550 319,500
Total 3,482,550 319,500

5.1.3.4 Total capital de trabajo. El capital de trabajo es calculado para 15
dias de labores y comprende los costos de produccion sin la depreciacion ni
la carga prestacional, los gastos de administracion y ventas sin la
depreciacion, ni la amortizacion de diferidos y la carga prestacional; los
gastos financieros por el valor de la primera cuota del crédito bancario, el
inventario de productos terminados y el valor de la cartera comercial. El valor
total de capital de trabajo para 15 dias es de $4.978.396. (Véase Cuadro
82).

Cuadro 82. Capital de trabajo.

Capital de trabajo Valor 15 dias
Costos de produccion 1,692,786
Gastos de administracion y ventas 1,504,429
Gastos financieros 153,834
Inventario de productos terminados 377,885
Cartera 1,249,464
Total 4,978,396

En el capital de trabajo no se considera el inventario de materias primas,
debido a que éstas seran adquiridas con base en las 6rdenes de produccion,
teniendo en cuenta que los proveedores ofrecen disponibilidad y entrega

inmediata a domicilio.

5.1.4 Inversion total. La inversion total se determina teniendo en cuenta la
inversion fija, diferida y de capital de trabajo para 15 dias y alcanza un valor
de $43.619.296. (Véase Cuadro 83).
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Cuadro 83. Inversion total.

Inversion total Valor
Inversion fija 32,584,000
Inversion diferida 6,056,900
Inversion de capital de trabajo (15 dias) 4,978,396
Total inversion 43,619,296

5.1.5 Fuentes de financiaciéon. Debido a que la capacidad financiera del
inversionista esta limitada por el valor del lote y dinero en efectivo por un total
de $17.619.296, es necesario financiar $26.000.000 a través de un crédito
bancario; razén por la cual, los aportes propios representan el 40,00%,
mientras que los recursos de terceros son el 60,00% restante. (Véase
Cuadro 84).

Cuadro 84. Fuentes de financiacion.

Fuente de financiacion Valor Porcentaje (%)
Recursos propios (aportes sociales) 17,619,296 40,00%
Recursos de terceros (crédito) 26,000,000 60,00%
Total 43,619,296 100,00%

El crédito bancario se hara por $26.000.000, pagadero en cuotas mes
vencido, a una tasa de interés del DTF + 7 puntos; es decir, del 14.2%, con

un plazo de cinco anos. (Véase Cuadro 85).
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Cuadro 85. Tabla de amortizacion del crédito bancario.

Periodo Inversion Intereses Amortizacion Cuota Saldo
0 26.000.000 26.000.000
1 307.667 433.333 741.000 25.566.667
2 302.539 433.333 735.872 25.133.333
3 297.411 433.333 730.744 24.700.000
4 292.283 433.333 725.617 24.266.667
5 287.156 433.333 720.489 23.833.333
6 282.028 433.333 715.361 23.400.000
7 276.900 433.333 710.233 22.966.667
8 271.772 433.333 705.106 22.533.333
9 266.644 433.333 699.978 22.100.000
10 261.517 433.333 694.850 21.666.667
11 256.389 433.333 689.722 21.233.333
12 251.261 433.333 684.594 20.800.000
Subtotal 3.353.567 5.200.000 8.553.567 20.800.000
13 246.133 433.333 679.467 20.366.667
14 241.006 433.333 674.339 19.933.333
15 235.878 433.333 669.211 19.500.000
16 230.750 433.333 664.083 19.066.667
17 225.622 433.333 658.956 18.633.333
18 220.494 433.333 653.828 18.200.000
19 215.367 433.333 648.700 17.766.667
20 210.239 433.333 643.572 17.333.333
21 205.111 433.333 638.444 16.900.000
22 199.983 433.333 633.317 16.466.667
23 194.856 433.333 628.189 16.033.333
24 189.728 433.333 623.061 15.600.000
Subtotal 2.615.167 5.200.000 7.815.167 15.600.000
25 184.600 433.333 617.933 15.166.667
26 179.472 433.333 612.806 14.733.333
27 174.344 433.333 607.678 14.300.000
28 169.217 433.333 602.550 13.866.667
29 164.089 433.333 597.422 13.433.333
30 158.961 433.333 592.294 13.000.000
31 153.833 433.333 587.167 12.566.667
32 148.706 433.333 582.039 12.133.333
33 143.578 433.333 576.911 11.700.000
34 138.450 433.333 571.783 11.266.667
35 133.322 433.333 566.656 10.833.333
36 128.194 433.333 561.528 10.400.000
Subtotal 1.876.767 5.200.000 7.076.767 10.400.000
37 123.067 433.333 556.400 9.966.667
38 117.939 433.333 551.272 9.533.333
39 112.811 433.333 546.144 9.100.000
40 107.683 433.333 541.017 8.666.667
41 102.556 433.333 535.889 8.233.333
42 97.428 433.333 530.761 7.800.000
43 92.300 433.333 525.633 7.366.667
44 87.172 433.333 520.506 6.933.333
45 82.044 433.333 515.378 6.500.000
46 76.917 433.333 510.250 6.066.667
47 71.789 433.333 505.122 5.633.333
48 66.661 433.333 499.994 5.200.000
Subtotal 1.138.367 5.200.000 6.338.367 5.200.000
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49 61.533 433.333 494.867 4.766.667
50 56.406 433.333 489.739 4.333.333
51 51.278 433.333 484.611 3.900.000
52 46.150 433.333 479.483 3.466.667
53 41.022 433.333 474.356 3.033.333
54 35.894 433.333 469.228 2.600.000
55 30.767 433.333 464.100 2.166.667
56 25.639 433.333 458.972 1.733.333
57 20.511 433.333 453.844 1.300.000
58 15.383 433.333 448.717 866.667
59 10.256 433.333 443.589 433.333
60 5.128 433.333 438.461 -
Subtotal 399.967 5.200.000 5.599.967
Total 9.383.833 5.200.000 35.383.833

Fuente: Banco Davivienda. Oficina Centro. Bucaramanga, 2003.

5.2 COSTOS

5.2.1 Costos fijos. Los costos fijos son aquellas erogaciones de dinero que

deben cubrirse,

independientemente de

la cantidad de unidades de

detergente en polvo de uso industrial producidas. Los costos fijos del primer
afo ascienden a $56.098.776. (Véase Cuadro 86).

Cuadro 86. Costos fijos.

Costos fijos Total afo 1
Mano de obra directa 6,767,070
Mantenimiento 860,056
Depreciacion 1,715,500
Seguro 200,840
Némina de administraciéon y ventas 28,993,362
Amortizacion de diferidos 1,211,380
Honorarios contador 2,400,000
Gastos de cafeteria 180,000
Gastos de papeleria 480,000
Gastos de aseo 240,000
Electricidad 480,000
Agua 240,000
Teléfono 840,000
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Publicidad de operacion 3,337,000
Transporte 4,800,000
Gastos financieros 3,353,567
Total 56,098,776

5.2.2 Costos variables. Los costos variables corresponden a las
erogaciones de dinero que estan directamente relacionadas con la cantidad
de unidades de detergente en polvo de uso industrial producidas. Los costos

variables del primer afio tienen un valor de $34.618.584. (Véase Cuadro 87).

Cuadro 87. Costos variables.

Costos variables Total ano 1
Materias primas 28,740,738
Materiales indirectos 3,926,016
Insumos 1,951,830
Total 34,618,584

5.2.3 Costos totales unitarios. Los costos totales unitarios se determinan
sumando a los costos fijos los costos variables, calculados para el primer afo
de produccion de la empresa y dividiéndolos por la produccién anual; asi se
sabe que los costos totales unitarios del detergente en polvo de uso industrial
ascienden a $1.479. (Véase Cuadro 88).

Cuadro 88. Costos totales unitarios.

Costos totales unitarios Valor aino
Costos fijos ($) 56,098,776
Costos variables ($) 34,618,584
Costos totales ($) 90,717,359
Produccién / afio (libras / aio) 61,344
Costos totales unitarios ($ / libra) 1,479
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5.2.4 Precio de venta. Para calcular el precio de venta se tienen en cuenta
los costos totales unitarios y se les adiciona el correspondiente valor de
margen de contribucidn, con una utilidad esperada por el inversionista del
10,00%; lo que arroja un precio de venta de la bolsa de libra de detergente

en polvo de uso industrial de $1.643. (Véase Cuadro 89).

Cuadro 89. Precio de venta.

Precio de venta Valor
Costos totales unitarios ($ / libra) 1,479
Margen de contribucién (%) 10.00
Precio de venta del producto ($ / libra) 1,643

5.3 PRESUPUESTO DE EGRESOS E INGRESOS

5.3.1 Egresos proyectados. Los egresos comprenden las erogaciones de
dinero por concepto de los costos de produccién, gastos de administracion y
ventas, y gastos financieros, que son proyectados a cinco afios, teniendo en
cuenta las necesidades de recursos evidenciadas en la capacidad utilizada y

proyectada. (Véase Cuadro 93).

Seguidamente, se muestra el calculo de cada uno de los elementos que

componen los egresos proyectados. (Véase Cuadro 90 al 92).
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Cuadro 90. Costos de produccion proyectados.

Costos de producciéon Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Materia prima
Bicarbonato de sodio 7,066,829 | 7,773,466| 8,480,218| 9,186,854| 9,893,606
Caolin 3,754,253 | 4,129,654 4,505,116| 4,880,516| 5,255,978
Otros insumos 11,778,048 | 12,955,776 | 14,133,696 15,311,424 | 16,489,344
Esencia 7,208 7,929 8,650 9,370 10,091
Bolsa plastica 6,134,400 6,747,800, 7,361,300| 7,974,700| 8,588,200
Total materia prima 28,740,738 | 31,614,624 | 34,488,979 | 37,362,865| 40.237.220
Mano de obra directa 6,767,070 6,767,070 6,767,070 6,767,070 6,767,070
Total mano de obra
directa 6,767,070 6,767,070, 6,767,070| 6,767,070 6,767,070
Costos indirectos de
fabricacién
Materiales indirectos 3,926,016| 4,318,592| 4,711,232| 5,103,808| 5,496,448
Insumos 1,951,830 2,147,000| 2,342,202| 2,537,373| 2,732,575
Mantenimiento 629,270 692,193 755,126 818,049 880,982
Depreciacién 857,320 857,320 857,320 857,320 857,320
Seguros 125,854 125,854 125,854 125,854 125,854
Total costos
indirectos de
fabricacion 7,490,290 | 8,140,959| 8,791,734| 9,442,404| 10,093,179
Total costos de
produccion 42,998,098 | 46,522,653 | 50,047,783 | 53,572,339 | 57,097,469
Cuadro 91. Gastos de administracion y ventas proyectados.
Gastos de
administraciéon y Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Ano 5
ventas
Némina de
administracion y
ventas 28,993,362 | 28,993,362 | 28,993,362 | 28,993,362 | 28,993,362
Depreciacién 858,180 858,180 858,180 858,180 858,180
Amortizacion de
diferidos 1,211,380 1,211,380 1,211,380 1,211,380 1,211,380
Gastos generales 13,302,772 | 13,302,772 | 13,302,772 13,302,772 | 13,302,772
Total gastos de
administracion y
ventas 44,365,694 | 44,365,694 | 44,365,694 | 44,365,694 | 44,365,694
Cuadro 92. Gastos financieros proyectados.
_Gastos Aio1 | ARo2 | Afo3 | Afo4 | Afo5

financieros
Intereses 3,353,567 2,615,167 1,876,767 1,138,367 399,967
Total 3,353,567 2,615,167 1,876,767 1,138,367 399,967
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Cuadro 93. Egresos proyectados.

Egreso Ano 1 Ano 2 Ao 3 Ano 4 Ao 5
Costos de
produccion 43,754,889 47,354,975 50,955,636 54,557,204 58,157,865
Gastos de
administracion
y ventas 44,365,694 44,365,694 44,365,694 44,365,694 44,365,694
Gastos
financieros 3,353,567 2,615,167 1,876,767 1,138,367 399,967
Total egresos 91,474,150 94,335,837 97,198,098 | 100,061,265 | 102,923,526

5.3.2 Ingresos proyectados. Los ingresos son producto de la multiplicacion

de la cantidad de unidades de detergente en polvo de uso industrial

producidas al afio por el precio de venta, que se proyectan a cinco afos.
(Véase Cuadro 94).

Cuadro 94. Ingresos proyectados.

Ingreso Ao 1 Ao 2 Afio 3 Ano 4 Afo 5

Produccion

[/ afio

(unidades) 61,344 67,478 73,613 79,747 85,882
Inventario de

productos

terminados

(unidades) 511 562 613 665 716
Unidades

vendidas 60,833 66,916 73,000 79,082 85,166
Precio de

venta 1,645 1,645 1,645 1,645 1,645
Ingresos netos | 100,099,210| 110,108,479 | 120,119,379 | 130,128,647 | 140,139,547
Cartera 2,502,480 2,752,712 3,002,984 3,253,216 3,503,489
Ingresos 97,596,730 | 107,355,767 | 117,116,394 | 126,875,431 136,636,059
Cuentas por

cobrar 2,502,480 2,752,712 3,002,984 3,253,216
Total
|ingresos 97,596,730 | 109,858,247 | 119,869,106 | 129,878,415| 139,889,275
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5.4 PUNTO DE EQUILIBRIO

El punto de equilibrio en unidades producidas se determina aplicando la

siguiente férmula:

PE (u) = Costos Fijos Totales / (Precio de Venta (u) — Costos Variables (u)

Teniendo en cuenta los datos del presente estudio se determina el punto de

equilibrio en 52.001 unidades; es decir, que se deben producir 52.001 bolsas

de libra de detergente en polvo de uso industrial, para no incurrir en pérdidas

ni ganancias. (Véase Cuadro 95, 96 y Figura 40).

Cuadro 95. Punto de equilibrio.

Concepto Valor
Costos fijos totales 56,098,776
Precio de venta (u) 1,643
Costos variables (u) 564
PE (u) 52,001
Cuadro 96. Calculos para el punto de equilibrio.
Unidades Ingresos Cqstos Costos Costos Utilidad o
Variables o R
a vender Totales Fijos Totales pérdida
Totales
0 0 0 56,098,776 56,098,776 | -56,098,776
10,000 16,430,000 5,640,000 56,098,776 61,738,776 | -45,308,776
20,000 32,860,000 11,280,000 56,098,776 67,378,776 | -34,518,776
30,000 49,290,000 16,920,000 56,098,776 73,018,776 | -23,728,776
40,000 65,720,000 22,560,000 56,098,776 78,658,776 | -12,938,776
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50,000 82,150,000 28,200,000 56,098,776 84,298,776 -2,148,776
52,001 85,444,573 29,345,797 56,098,776 85,444,573 0
60,000 98,580,000 33,840,000 56,098,776 89,938,776 8,641,224
70,000] 115,010,000 39,480,000 56,098,776 95,578,776 19,431,224
80,000| 131,440,000 45,120,000 56,098,776 | 101,218,776 30,221,224
100,000| 164,300,000 56,400,000 56,098,776 | 112,498,776 51,801,224
Figura 40. Representacion grafica del punto de equilibrio.
Punto de equilibrio.
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5.5 ESTADO DE RESULTADOS PROYECTADO

Teniendo en cuenta los valores calculados, se realiza el estado de resultados

proyectado a cinco afios. (Véase Cuadro 97).
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Cuadro 97. Estado de resultados proyectado.

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Afho 5
| Ingresos
Venta 99,957,090 | 109,952,148 | 119,948,834 | 129,943,891 | 139,940,578
Costos de
produccion 42,998,098 | 46,522,653 | 50,047,783 | 53,572,339| 57,097,469
Utilidad bruta 56,958,993 | 63,429,494| 69,901,051 76,371,553 | 82,843,109
Gastos de
administracion y
ventas 44,365,694 | 44,365,694 | 44,365,694 | 44,365,694 44,365,694
Utilidad
operacional 12,593,298 | 19,063,800 | 25,535,356 | 32,005,858 | 38,477,415
Gastos
financieros 3,353,567 2,615,167 1,876,767 1,138,367 399,967
Utilidad antes
de impuestos 9,239,731 16,448,633 | 23,658,589 | 30,867,491 38,077,448
Impuesto (35%) 3,233,906 5,757,021 8,280,506 10,803,622 13,327,107
Utilidad
después de
impuestos 6,005,825 10,691,611 15,378,083 | 20,063,869 | 24,750,341
Reserva legal
(10%) 600,583 1,069,161 1,537,808 2,006,387 2,475,034
Utilidad neta 5,405,243 9,622,450 | 13,840,275| 18,057,482| 22,275,307

5.6 FLUJO DE CAJA PROYECTADO

Con base en la informacién determinada, se elabora el flujo de caja

proyectado a cinco afios. (Véase Cuadro 98).
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Cuadro 98. Flujo de caja proyectado.

Ao 0

Ao 1

Ao 2

Ao 3

Ao 4

Ano 5

Ingresos

Venta

97,458,163

107,203,344

116,950,113

126,695,294

136,442,064

Aportes de socios

17,619,296

Crédito

26,000,000

Cuentas por
cobrar

2,498,927

2,748,804

2,998,721

3,248,597

Total ingresos

43,619,296

97,458,163

109,702,271

119,698,917

129,694,015

139,690,661

Egresos

Terreno

12,500,000

Construccion y
adecuacion

12,012,000

Maquinaria y
equipo

3,985,000

Muebles y
enseres

1,010,000

Equipo de oficina

2,885,000

Herramientas

192,000

Gastos
preoperativos

6,056,900

Costo de
produccién

43,754,889

47,354,975

50,955,636

54,557,204

58,157,865

Gastos de
administracion y
ventas

44,365,694

44,365,694

44,365,694

44,365,694

44,365,694

Gastos
financieros

3,353,567

2,615,167

1,876,767

1,138,367

399,967

Impuesto de renta

3,233,906

5,757,021

8,280,506

10,803,622

Reserva legal

600,583

1,069,161

1,537,808

2,006,387

2,475,034

Total egresos

38,640,900

92,074,733

98,638,904

104,492,928

110,348,159

116,202,182

Saldo (ingresos
- egresos)

4,978,396

5,383,430

11,063,367

15,205,989

19,345,856

23,488,479

Mas amortizacion
de diferidos

1,211,380

1,211,380

1,211,380

1,211,380

1,211,380

Mas depreciacién

1,715,500

1,715,500

1,715,500

1,715,500

1,715,500

Mas reserva legal

600,583

1,069,161

1,537,808

2,006,387

2,475,034

Menos abono a
capital

5,200,000

5,200,000

5,200,000

5,200,000

5,200,000

Saldo neto de
caja

3,710,893

9,859,408

14,470,678

19,079,123

23,690,393

Mas saldo inicial
de caja

4,978,396

8,689,289

18,548,698

33,019,375

52,098,499

Saldo final de
caja

4,978,396

8,689,289

18,548,698

33,019,375

52,098,499

75,788,891

5.7 BALANCE GENERAL PROYECTADO

Tomando como referencia los datos consignados anteriormente, se elabora

el balance general proyectado a cinco anos. (Véase Cuadro 99).
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Cuadro 99. Balance general proyectado.

Ao 0 Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5
Activo
Activo corriente
Caja y bancos 4,978,396 8,689,289 | 18,548,698 | 33,019,375| 52,098,499 | 75,788,891
Cuentas por cobrar 2,498,927 2,748,804 2,998,721 3,248,597 3,498,514
Inventario de productos
terminados 756,791 1,589,113 2,496,966 3,481,831 4,542,227
Total activo corriente 4,978,396 | 11,945,007 | 22,886,614 | 38,515,062 | 58,828,927 | 83,829,633
Activo fijo
Terreno 12,500,000 | 12,500,000 | 12,500,000 12,500,000 | 12,500,000 | 12,500,000
Construccioén y adecuacion 12,012,000 | 12,012,000 | 12,012,000 | 12,012,000| 12,012,000 | 12,012,000
Magquinaria y equipo 3,985,000 3,985,000 3,985,000 3,985,000 3,985,000 3,985,000
Muebles y enseres 1,010,000 1,010,000 1,010,000 1,010,000 1,010,000 1,010,000
Equipo de oficina 2,885,000 2,885,000 2,885,000 2,885,000 2,885,000 2,885,000
Herramientas 192,000 192,000 192,000 192,000 192,000 192,000
Diferidos 6,056,900 6,056,900 6,056,900 6,056,900 6,056,900 6,056,900
Depreciacion acumulada 1,715,500 3,431,000 5,146,500 6,862,000 8,577,500
Amortizacion acumulada 1,211,380 2,422,760 3,634,140 4,845,520 6,056,900
Total activo fijo 38,640,900 | 35,714,020 | 32,787,140 | 29,860,260 | 26,933,380 | 24,006,500
Total activo 43,619,296 | 47,659,027 | 55,673,754 | 68,375,322 | 85,762,307 | 107,836,133
Pasivo
Pasivo corriente
Impuesto por pagar 3,233,906 5,757,021 8,280,506 | 10,803,622 | 13.327.107
Obligaciones financieras a
corto plazo 5,200,000 5,200,000 5,200,000 5,200,000 5,200,000
Total pasivo corriente 5,200,000 8,433,906 | 10,957,021 13,480,506 | 16,003,622 | 13.327.107
Pasivo no corriente
Obligaciones financieras a
largo plazo 20,800,000 | 15,600,000 | 10,400,000 5,200,000
Total pasivo no corriente 20,800,000 | 15,600,000 | 10,400,000 5,200,000
Total pasivos 26,000,000 | 24,033,906 | 21,357,021 | 18,680,506 | 16,003,622 | 13,327,107
Patrimonio
Capital social 17,619,296 | 17,619,296 | 17,619,296 | 17,619,296 | 17,619,296 | 17,619,296
Utilidad neta 5,405,243 9,622,450 | 13,840,275| 18,057,482 | 22,275,307
Utilidad de ejercicios
anteriores 5,405,243 | 15,027,693 | 28,867,968 | 46,925,450
Reserva legal 600,583 1,669,744 3,207,552 5,213,939 7,688,973
Total patrimonio 17,619,296 | 23,625,121 | 34,316,733 | 49,694,816 | 69,758,685 | 94,509,026
Total pasivo + patrimonio | 43,619,296 | 47,659,027 | 55,673,754 | 68,375,322 | 85,762,307 | 107,836,133
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6. EVALUACION DEL PROYECTO

La evaluacién del proyecto se realiza teniendo en cuenta el impacto social,

ambiental y la evaluacién financiera.

La evaluacion del impacto social se lleva a cabo desde el punto de vista del
sector privado y del sector publico. Los elementos de analisis para el sector
privado estan relacionados con la rentabilidad y beneficios que el proyecto le
producira a los inversionistas interesados. Los criterios que se tienen en
cuenta para la evaluacion del proyecto desde el punto de vista del sector
publico, tienen que ver con el bienestar de la comunidad, el crecimiento

econdmico y los beneficios sociales.

La evaluacion del impacto ambiental se hace para determinar la incidencia de
la actividad que desarrollara la nueva empresa, enunciando las principales

medidas de manejo para minimizar los efectos detectados.

La evaluacion financiera se realiza estudiando aspectos como la rentabilidad
y conveniencia para los inversionistas interesados, a través del célculo del
valor presente neto, la tasa interna de retorno y el periodo de recuperacion
de la inversidn; esta informacién se contrarresta con los resultados de las
razones financieras mas significativas, consideradas en la proyeccién de los

estados financieros.
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Los resultados obtenidos en la evaluacion del proyecto permitiran tomar la
decision, en cuanto a la conveniencia de la creacidn de una empresa

productora de detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta.

6.1 IMPACTO SOCIAL

Teniendo en cuenta las tendencias positivas de crecimiento poblacional de la
ciudad de Piedecuesta, se prevé la demanda de detergente en polvo de uso
industrial, representada por los conjuntos residenciales, establecimientos de
comida, establecimientos educativos y sedes recreativas que se encuentran
en esta ciudad, lo que se traduce en una ventaja para la creacion de una
empresa productora y comercializadora de este producto, tanto en su area de
influencia como en los municipios aledafios que conforman el area

metropolitana de Bucaramanga.

Con base en el conocimiento de las practicas de aseo y limpieza empleadas
actualmente por el mercado objetivo de este estudio, se pretende sustituir los
blanqueadores, desinfectantes, aromatizantes, arrancagrasas y detergentes
que hay actualmente en el mercado, por el nuevo detergente en polvo de uso
industrial, implantando el habito de utilizar este nuevo producto para mejorar
la calidad de vida, minimizar los costos y maximizar el aseo, eliminando
olores desagradables y minimizando la proliferacion de plagas vy

microorganismos.

Por otra parte, en la ciudad de Piedecuesta no se cuenta con otra empresa

que desarrolle esta actividad comercial, lo que evidencia una oportunidad de
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negocio que hasta ahora ha sido desaprovechada. Es asi, como esta
empresa no tradicional se convierte en un negocio innovador, ya que en el
municipio de Piedecuesta no existe otra empresa que produzca detergente

en polvo de uso industrial.

Uno de los problemas que mas afecta la economia familiar y comercial esta
relacionado con la compra y uso de productos para el aseo y limpieza, como
consecuencia de los embates de la economia que traen consigo la pérdida

constante del poder adquisitivo de la poblacion en general.

En este orden de ideas, la finalidad es presentar el nuevo detergente en
polvo de uso industrial, como una nueva alternativa para mejorar la calidad
de vida de los conjuntos residenciales, establecimientos de comida,
establecimientos educativos y sedes recreativas de la ciudad de
Piedecuesta, minimizando sus egresos. Ademas, de generar una nueva
fuente de empleo y proveer de ingresos economicos a los inversionistas
interesados; de esta forma esta empresa representa una opcidon para
alcanzar los objetivos corporativos e individuales y satisfacer las necesidades

del mercado potencial y de los piedecuestanos en general.

El empleo de este nuevo detergente en polvo de uso industrial contribuira al
desarrollo cientifico, a través de la innovacién en los procesos de aseo y
limpieza, ya que ofrece mayor seguridad, calidad, rendimiento y economia
solucionando de esta forma la necesidad de obtener un producto de

consumo, tanto a nivel residencial como industrial y comercial.
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Con la creacién de una nueva empresa se generara empleo, apoyando asi

los planes de generacion de empresas y empleo del gobierno nacional.

Este nuevo producto colaborara con el mejoramiento de la calidad de vida de
los habitantes de conjuntos residenciales de Piedecuesta, porque tendran
mas seguridad con respecto al aseo de sus viviendas y areas comunes. De
igual forma, la empresa contribuira con la mejora de la imagen de los
establecimientos de comida, establecimientos educativos y sedes recreativas
de Piedecuesta, quienes se beneficiaran con la creacién de esta empresa
porque podran acceder al detergente en polvo de uso industrial que produzca
y comercialice la nueva empresa, lo que representara la disminucion de sus
egresos al contar con un nuevo proveedor en la zona, todo esto con el pago

de un precio accesible.

Este proyecto tendra utilidad practica para los inversionistas interesados:
Andrés Julian Rangel Salazar, Disefiador Industrial de la UIS y su familia,
quienes gestaron la idea de producir y comercializar detergente en polvo de
uso industrial en 1983, pero un afio después desistieron por la carencia de
conocimientos en cuanto a administracion empresarial y la falta de recursos
econdémicos. Sin embargo, en 1999 Andrés Julian Rangel Salazar retoma la
idea de negocio e inicia labores informalmente y de manera empirica, con el
fin de conocer si la actividad le genera utilidades atractivas para sustento
propio, dedicandose a la produccion de jabén en polvo industrial mediante la
mezcla manual de sustancias quimicas y a la comercializacion directa en las
plazas de mercado, restaurantes, negocios de comidas rapidas, conjuntos
residenciales, entre otros. Hasta la fecha no se han realizado estudios de
mercados, técnico, administrativo, financiero, ni la correspondiente

evaluacion para conocer la factibilidad del negocio, aunque se sabe que el
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producto goza de aceptacion por parte de los clientes actuales, quienes
manifiestan su satisfaccion aduciendo que el detergente reune tres factores
claves de éxito: excelente abrasivo, arrancagrasa y blanqueador. No
obstante, como el negocio carece de perfil empresarial en este estudio se
desarrolla la idea, para mostrar el proceso de formalizacién y los beneficios
que trae consigo la misma, haciéndola atractiva a los inversionistas

interesados.

Por otra parte, la creacion de esta empresa traera consigo el incremento del
fisco nacional, a través del pago de impuestos, registros y permisos a las
entidades que regiran el funcionamiento de la misma como: Alcaldia
Municipal, Camara de Comercio, Secretaria de Salud e INVIMA; y demas
entidades como: EPS, ARS, Fondo de Pensiones y Cesantias, SENA, ICBF,

Caja de Compensacion, entre otras.

Asi mismo, la creacién de esta empresa brindara satisfacciones a los
inversionistas, a través de la realizacion del suefio de crear su propia
empresa familiar, para generar empleos directos e indirectos a los vecinos de
la ciudad y satisfacer las necesidades y expectativas en cuanto a detergente
de uso industrial, de los conjuntos residenciales, establecimientos de comida,
establecimientos educativos y sedes recreativas de la ciudad, promoviendo el

desarrollo econémico de Piedecuesta.
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6.2 IMPACTO AMBIENTAL

Teniendo en cuenta que actualmente el desarrollo sostenible es un
imperativo en la generacibn de empresas, se proponen las siguientes
medidas de manejo para el impacto que tendra la nueva empresa en el

medio ambiente circundante:

. Selecciéon de proveedores. Las materias primas e insumos
adquiridos deberan ser de excelente calidad, velando porque los procesos
productivos y las materias primas empleadas sean amigables con el medio

ambiente.

" Insumos. Es indispensable el manejo adecuado de los servicios
publicos de electricidad y agua, para tal fin se deben adquirir bombillos
ahorradores de energia y realizar el mantenimiento preventivo para evitar

posibles fugas o dafios en los contadores.

" Proceso productivo. Las etapas del proceso productivo deberan
seguirse obedeciendo la secuencia légica establecida, con el fin de no
incurrir en desperdicios o0 excesos innecesarios. Todos los desechos sélidos
de papel, cartdn o plastico, generados en el desarrollo del objeto social de la
empresa deberan ser recolectados y clasificados para su posterior entrega a

la ruta del reciclaje.

. Investigacion y desarrollo. Es importante permanecer en contacto
directo con entidades estatales y privadas dedicadas al desarrollo
empresarial como la Camara de Comercio, el SENA, ACOPI, la Corporacion

Bucaramanga Emprendedora; asi como la Universidad Industrial de
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Santander, entre otras, con el fin de conocer acerca de nuevas tecnologias
que permitan hacer mejoras al proceso y al producto para minimizar su

impacto ambiental.

" Envase. La bolsa plastica en la que se envasa el producto posee

cierre hermético, de manera que pueda ser reutilizada posteriormente.

" Empaque. Las cajas de carton que se emplearan en el empacado del
producto, deberan ser de carton reciclable.

" Horario de atencién. Para disminuir los inconvenientes que se
pueden generar por el incremento del trafico peatonal y la congestion en
horas pico, se ha establecido un horario de atencién al publico en general de
lunes a sabado de 8:00 am a 12:00 PM y de 2:00 PM a 6:00 PM, la cual sera

publicada mediante un aviso en la puerta de acceso a la empresa.

. Zona de parqueo. Con el objeto de minimizar las emisiones de gases
de los vehiculos automotores y el aumento del trafico vehicular en la zona, se
ha establecido una zona de parqueo; ademas, se cuenta con parqueaderos

cercanos para tal fin.

6.3 EVALUACION FINANCIERA

6.3.1 Valor presente neto. El valor presente neto se calcula con los saldos
netos del flujo de caja proyectado en el estudio financiero y una tasa de
interés de oportunidad minima atractiva TMAR del 13,72%, con el fin de estar
en las mismas condiciones de las proyecciones a precios constantes; es

decir, sin inflacion (Véase Figura 41 y Cuadro 100).
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Figura 41. Saldos netos del flujo de caja proyectado.

$3.710.893 $9.859.408 | $14.470.678| $19.079.123| $23.690.393

Afo 0 Ao 1 Ao 2 Ao 3 Aro 4 Ano 5

$43.619.296

Cuadro 100. Tasa de interés de oportunidad minima atractiva TMAR.

Concepto % Inversién | Tasas Totales
Recursos propios (aportes sociales) 0,40
Recursos de terceros (crédito) 0,60 0,0620 0,0372
Factor de riesgo 0,10 0,1000
TMAR 0,1372

De acuerdo con estos datos, mediante excel se determina el valor presente
neto, la inversion inicial se recupera y se obtienen $854.481, lo que evidencia

que el proyecto es atractivo para el inversionista interesado.

6.3.2 Tasa interna de retorno. La tasa interna de retorno es la tasa de
interés a la que el proyecto es rentable. Es aquella tasa de descuento que
hace el valor presente neto cero, igualando la suma de los flujos

descontando la inversion inicial.

Teniendo en cuenta los saldos netos del flujo de caja proyectado en el
estudio financiero, se calcula mediante excel. La tasa interna de retorno del
proyecto es 14,44%, lo que indica que por cada peso invertido en la
produccién y comercializacion de detergente en polvo de uso industrial
retornaran $0,1444.
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Como la tasa interna de retorno es mayor a la TMAR se sabe que el proyecto
es factible, ya que se generan utilidades por encima del rendimiento

financiero del mercado.

Como se puede observar, la tasa interna de retorno del proyecto de 14,44%
estd por encima de la tasa de oportunidad minima atractiva TMAR de
13,72%, obteniéndose una diferencia entre las tasas de 0,72%; es decir, que
por cada peso invertido en la produccion y comercializacion de detergente en
polvo de uso industrial retornaran $0,0072 mas que si se invirtiera en uno de
los productos que ofrece el mercado bancario, durante los cinco afos
proyectados, siempre y cuando los excedentes netos se reinviertan en el

desarrollo de la vida util de la empresa.

6.3.3 Periodo de recuperacién de la inversiéon. Debido a que la inversién
inicial es de $43.619.296 y teniendo en cuenta los saldos netos del flujo de
caja proyectado en el estudio financiero, se calcula el periodo de

recuperacion de la inversion.

Utilidad neta afo 1 = 5.405.243
Utilidad neta afno 2 = 9.622.450
Utilidad neta ano 3 = 13.840.275
Subtotal recuperado = 28.867.968
Saldo por recuperar = 14.751.329
Utilidad neta ano 4 = 18.057.482
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Por regla de tres simple se calcula:

12 meses 18.057.482
X 14.751.329
X =9,80 meses

1 mes 30 dias
0,80 meses X

X =24 dias

Los resultados demuestran que la inversion inicial de $43.619.296 se
recupera en un periodo igual a 3 afos, 9 meses y 24 dias, lo que permite

determinar que la inversion en este proyecto es favorable para el interesado.

6.3.4 Analisis de las razones financieras. Con base en los datos de los
estados financieros basicos proyectados en el estudio financiero, se procede
a determinar las razones financieras de los bloques de liquidez,

endeudamiento, actividad y rentabilidad.

6.3.4.1 Bloque de razones de liquidez. Las razones financieras de este
bloque miden la capacidad de la empresa de generar recursos, para atender

sus compromisos en el corto plazo, tanto operativos como financieros.
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" Razén corriente. Se obtiene dividiendo los activos corrientes por los

pasivos corrientes. (Véase Cuadro 101).
] Razon acida. Se calcula deduciendo de los activos corrientes el valor

de los inventarios; luego el resultado se divide por el pasivo corriente.
(Véase Cuadro 101).

Cuadro 101. Bloque de razones de liquidez: razén corriente y razén acida.

Razones de liquidez Aho1 | Aho2 | Aho3 | Aho4 | Aho 5
Razén corriente ($) 1,42 2,09 2,86 3,68 6,29
Razén acida ($) 1,33 1,94 2,67 3,46 5,95

Los resultados de la razén corriente permiten ver que para el primer ano de
funcionamiento, la empresa cuenta con $1,42 como respaldo a cada peso
que la empresa debe a corto plazo. Asi mismo, para el primer afio de
labores se muestra que al deducir el valor de los inventarios, da una razon
acida de $1,33; es decir, que puede liquidar los activos corrientes hasta por
un valor del 75% ($1 / $1,33) para pagar la deuda inmediata y aun le queda

un remanente del 25% en activos corrientes.

Con estos datos se observa que la entidad inicia sus labores con un buen
nivel de liquidez y se mantiene durante los cinco afos proyectados, siempre
y cuando se presenten las circunstancias previstas en el proyecto y las

utilidades sean reinvertidas en el proyecto.

6.3.4.2 Bloque de razones de endeudamiento. Las razones financieras de

este bloque indican el endeudamiento; es decir, la actividad en la cual la
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empresa usa dineros suministrados por terceros, con fines de financiar la

empresa y producir mas beneficios.

" Nivel de endeudamiento. Se determina dividiendo los pasivos totales

por los activos totales. (Véase Cuadro 102).

Cuadro 102. Bloque de razones de endeudamiento: nivel de

endeudamiento.

Razones de endeudamiento Ano1 | Aho2 | Aho3 | Aho4 | Aho 5

Nivel de endeudamiento (%) 50,43| 38,36| 27,32 18,66 12,36

Esta razon indica que por cada peso que la empresa tiene invertido en
activos el 0,5043 ha sido financiado por los acreedores; es decir, el banco es
duefio del 50,43% de la empresa en el ano 1. La proyeccion muestra un
nivel aceptable de endeudamiento, con pocas posibilidades de riesgo; afio a

ano el nivel de endeudamiento va decreciendo hasta un 12,36% en el ano 5.

6.3.4.3 Bloque de razones de actividad. Las razones financieras de este
bloque miden la efectividad con que la empresa esta usando sus recursos,
medida por la generacién de liquidez de cuentas especificas, con el fin de

cubrir las obligaciones a medida que se cumplan los vencimientos.

] Rotacion de cartera. Se determina dividiendo el valor de las ventas

por las cuentas por cobrar o cartera. (Véase Cuadro 103).
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" Rotacion de inventario de productos terminados. Resulta de la
division del costo de productos terminados por el inventario de productos

terminados. (Véase Cuadro 103).

" Rotacién de activos totales. Se calcula dividiendo las ventas por los
activos totales brutos; es decir, los activos totales descontado Ila

depreciacion. (Véase Cuadro 103).

Cuadro 103. Bloque de razones de actividad: rotacién de cartera, inventario

de productos terminados y activos totales.

Razones de actividad Ano1 | Aho2 | Aho3 | Aho4 | Aho 5
Rotacion de cartera (veces) 40,00 40,00 40,00| 40,00, 40,00
Rotaciéon de inventario de
productos terminados (veces) 56,82| 29,28| 20,04| 15,39| 12,57
Rotacién de activos totales
(veces) 2,02 1,86 1,63 1,40 1,20

Las cuentas por cobrar de la empresa giraron 40,00 veces en el afio 1; es
decir, que los $2.498.927 se convirtieron en efectivo 40 veces durante el
periodo; éste comportamiento se mantiene constante durante la vida util del

proyecto debido a que la politica de ventas es constante.

La rotacién de inventario de productos terminados evidencia que la empresa
posee inventario de productos terminados para atender la produccién durante
56,82 dias en el afo 1; esta cifra disminuye afio a ano debido a que en la

proyeccion se mantiene el inventario de productos terminados.
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La rotacién de activos totales de la empresa para el afio 1 es de 2,02 veces;
es decir, que por cada peso que se tienen invertido en activos se generaron
ventas de $2,02. Como se puede observar, en los primeros cinco afos de
vida del proyecto se presenta una disminucion en la rotacién de sus activos
llegando a 1,20 veces en el afio 5, valor que esta por debajo de los niveles
aceptables (2 veces); esta situacion se genera debido a que en la proyeccidn

de ventas se mantiene el precio de venta unitario del producto.

6.3.4.4 Bloque de razones de rentabilidad. Las razones financieras de
este bloque permiten conocer la efectividad de la administracién en cuanto al
control de los costos y gastos; asi como, para convertir las ventas en
utilidades. La rentabilidad se encuentra asociada con las ventas, los activos

y el capital.

. Margen bruto de ganancias. Se calcula dividiendo la utilidad bruta

por las ventas netas. (Véase Cuadro 104).

. Margen neto de ganancias. Se calcula dividiendo la utilidad neta por

las ventas netas. (Véase Cuadro 104).

Cuadro 104. Bloque de razones de rentabilidad: margen bruto y margen
neto de ganancias.

Razones de rentabilidad Ano1 | Aho2 | Aho3 | Aho4 | Ao 5

Margen bruto de ganancias (%)| 10,00| 14,96| 19,72 23,75| 27,21

Margen neto de ganancias (%) 5,41 8,75| 11,54 13,90 15,92

243




Para el afio 1 el margen bruto de ganancias es bajo, pues por cada peso que
la empresa venda se generara una utilidad bruta antes de impuestos del
10,00%, alcanzando un 27,21% en el afio 5, la cual es aceptable, siempre y

cuando las utilidades se reinviertan en la empresa.

El margen neto de ganancias muestra un valor aceptable de utilidad,
después de haber realizado las deducciones correspondientes sobre las
ventas. Para el ano 1 la utilidad neta es de 5,41%, lo que demuestra que por
cada peso vendido la empresa ganara $5,41. A medida que se incrementan
las ventas y bajan los gastos financieros, aumenta el nivel de ganancia hasta

alcanzar una utilidad neta de 15,92% en el ano 5.
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7. CONCLUSIONES

El presente estudio permite demostrar la factibilidad para la creacion de una
empresa productora de detergente en polvo de uso industrial, que contribuye
a mejorar el estado de aseo y limpieza de un mercado objetivo conformado
por 550 establecimientos de comida, 52 establecimientos educativos, 11

sedes recreativas y 11 conjuntos residenciales.

En el estudio de mercados se estipuldé que el producto sera detergente en
polvo de uso industrial, envasado en bolsa plastica de 500 gr. Debido a que
este mercado esta liderado por marcas multinacionales y nacionales, se sabe
que es necesario ofrecer un detergente en polvo que tenga los minimos
efectos secundarios sobre la salud del usuario final, que sea efectivo, que
tenga el mayor rendimiento, sea facil de usar y econémico. La relacion entre
demanda y oferta permite observar que existe la oportunidad de participar en
el mercado de productos para el aseo y limpieza, ya que existe un segmento
que desea adquirir un producto que posea poder blanqueador, aromatizante,
arrancagrasa, desinfectante y detergente en uno solo para superar sus
necesidades y expectativas. El canal de comercializacion propuesto incluye
al productor, detallista y al usuario final. Un 92,4% esta dispuesto a adquirir
el producto, con una disposicion de compra de 3.750 gr. a la semana, lo que
representa una demanda efectiva anual de 207.180 libras, proyectada con
crecimientos del 7,5% anual a cinco afos. Los pecios se fijaran
considerando los costos totales de produccion y comercializacion,
adicionandole un margen de contribucion. La estrategia de publicidad y

promocion implicara el uso de medios masivos de comunicacion que seran
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utilizados en una campana de expectativa para el lanzamiento, seguida de
una campana de sostenimiento y posicionamiento durante la operacion de la

empresa.

El estudio técnico permiti6 determinar el tamafno del proyecto con una
capacidad disefiada en 220.608 libras/afio, una capacidad instalada de
122.688 libras/afo y una capacidad utilizada de 61.344 libras/afio, que cubre
el 29,61% de la demanda efectiva y el 50,00% de la capacidad instalada,
proyectada con incrementos del 5% anual a cinco anos, hasta alcanzar el
70,00% de la capacidad instalada. La empresa se ubicara en un lote
encerrado sobre la via Guatiguara en Piedecuesta. Se realizd la ficha
técnica del producto, la descripcion técnica del proceso y el diagrama de
recorrido tipo hombre del proceso productivo del detergente en polvo de uso
industrial. Se identificaron las necesidades de recursos humanos, fisicos y
de insumos. Se hizo la distribucion de planta en un area de 143 metros

cuadrados, ubicando las zonas de produccion, administracion y ventas.

En el estudio administrativo se defini6 la forma de constitucion de la
empresa, teniendo en cuenta los requisitos legales de entidades como la
Alcaldia Municipal, la Camara de Comercio, la DIAN, la Secretaria de Salud,
el INVIMA, entre otras, que regiran el funcionamiento de la empresa.
También se desarrollé la constitucion de la empresa formulando la vision, la
mision, los objetivos y las politicas de personal, compras y ventas que
direccionaran las acciones de la empresa. Ademas, se diseid la estructura
organizacional, elaborando el organigrama con los cargos de un Gerente,
una Secretaria, un Contador, un Operario y un Vendedor, con su respectiva

descripcion y perfil del cargo y asignacion salarial.
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En el estudio financiero se calculé la inversién total en $43.619.296,
compuesta por la inversion fija, diferida y el capital de trabajo de 15 dias, la
cual sera cubierta en un 40% por los recursos propios; es decir, $17.619.296;
mientras que el restante 60% correspondera a un crédito por $26.000.000.
Se identificaron los costos fijos y variables, para calcular el costo unitario del
producto en $1.479, que con un margen de utilidad del 10% arroja un precio
de venta unitario de $1.643. Teniendo en cuenta las proyecciones de la
capacidad utilizada se determind el presupuesto de egresos e ingresos a
cinco anos. El punto de equilibrio para el primer afio es de 52.001 unidades,
cifra que esta por debajo de la capacidad utilizadas para el afio 1. Con base
en esta informacion se elaboraron los estados financieros de estado de

resultados, flujo de caja y balance general proyectados a cinco afos.

En la evaluacion del proyecto, desde el punto de vista social, se encontré que
la creacion de esta nueva empresa generara nuevas fuentes de empleo en la
zona y aumentara los ingresos del inversionista interesado. El impacto
ambiental se minimizara siguiendo las medidas correctivas propuestas en el
documento. La evaluacion financiera permitié conocer el valor presente neto
del proyecto; es decir, $854.481, con una TMAR de 13,72%; la tasa interna
de retorno; es decir, 14,44%, con una diferencia de 0,72% y un periodo de
recuperacion de la inversion inicial de 3 afios, 9 meses y 24 dias. Asi mismo,
las razones financieras calculadas evidenciaron que el proyecto generara

beneficios econdmicos para el inversionista interesado.
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8. RECOMENDACIONES

Este documento es una guia de pasos a seguir para la creacién de una
empresa productora y comercializadora de detergente en polvo de uso
industrial en Piedecuesta; sin embargo, producto de un trabajo de
investigacion serio y fidedigno, razén por la cual se recomienda llevarlo a la

practica.

Con respecto al producto es necesario cumplir con las promesas
comerciales, especialmente en lo referente a los atributos diferenciadores del
producto con respecto a la competencia, apoyados en el uso de las

herramientas de publicidad y promocion propuestas.

Seria de gran utilidad gestionar la promocién del producto en los
establecimientos de los intermediarios, distribuidores minoristas o detallistas,

con el fin de captar un mayor mercado potencial.

Es conveniente poseer una base de datos actualizadas de los proveedores
de materias primas e insumos requeridos en el proceso y labores de

administracion y ventas, para lograr la mejor calidad a un precio asequible.

El personal debera capacitarse constantemente en temas relacionados con la

produccién, la administracion y ventas, para lo cual se pueden utilizar los
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servicios del SENA y demas entidades educativas mediante convenios de

capacitacion.

La evaluacion permanente de la cultura corporativa debera llevarse a cabo,
para conocer el sentido de pertenencia hacia la empresa y el logro de la
mision, visidn, objetivos y politicas de la empresa, que repercute en el nivel

de satisfaccion de los clientes internos y externos.
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Anexo A. Cuestionario aplicado en la investigacion de mercados.
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UNIVERSIDAD INDUSTRIAL DE SANTANDER
INSTITUTO DE ESTUDIOS A DISTANCIA
GESTION EMPRESARIAL - CICLO PROFESIONAL

Encuesta dirigida a establecimientos que compran productos para realizar el aseo y limpieza
en Piedecuesta.

Objetivo: Recopilar informacion para identificar y caracterizar el comportamiento, habitos y
las necesidades y expectativas de las personas que compran productos para realizar el aseo
y limpieza, en cuanto a: el nivel de satisfaccion, las necesidades, gustos y preferencias, y el
nivel de aceptacion, para determinar la factibilidad de crear una empresa productora de
detergente en polvo de uso industrial en Piedecuesta.

IDENTIFICACION DEL ENCUESTADO

Nombre y/o razén social del encuestado:

Direccion: Teléfono:

1. Segun sus necesidades, qué producto (s) adquiere para realizar el aseo y limpieza?

Blanqueador Desinfectante Arrancagrasa Aromatizante
Otro Cual?

2. Qué forma de presentacion prefiere cuando compra producto (s) para realizar el aseo y
limpieza?

Liquido Barra Polvo Otro

Blanqueador
Desinfectante
Arrancagrasa
Aromatizante
Otro

3. De acuerdo a su presentacion, que cantidad de producto (s) para realizar el aseo y
limpieza compra mensualmente?

En polvo (grs) Liquido (ml) En barra (grs)

250 | 500] 1.000 | 3.000 | 5.000 | 500 | 1.000 | 2.500 | 300 | 500 | 1.200

Blanqueador

Desinfectante

Arrancagrasa

Aromatizante

Otro
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4. Cual es la marca del producto (s) para realizar el aseo y limpieza que compra
actualmente?

Blanqueador
Desinfectante
Arrancagrasa
Aromatizante
Otro

5. Qué grado de satisfaccion le brinda el producto (s) que compra actualmente para
realizar el aseo y la limpieza?

Plenamente

. Satisfecho Conforme Insatisfecho
satisfecho

Blanqueador
Desinfectante
Arrancagrasa
Aromatizante
Otro

6. Al comprar el producto (s) de aseo y limpieza, qué razén motiva sus preferencias?

Precio y promociones Versatilidad de usos Marca Biodegradable
Otro Cual?

7. Cual es la presentacién de empaque que prefiere cuando compra producto (s) para
realizar el aseo y limpieza?

Bolsa Envase Otro

Blanqueador
Desinfectante
Arrancagrasa
Aromatizante
Otro

8. Ddnde acostumbra comprar el producto (s) para realizar el aseo y la limpieza?

Productor Tienda Micromercado Supermercado Ambulante
Otro Cual?

9. Cual es el mayor inconveniente que se le ha presentado con el producto (s) para
realizar el aseo y limpieza que compra actualmente?

10. Si le ofrecieran un producto para realizar el aseo y limpieza, que le proporcionara poder
blanqueador, desinfectante, arrancagrasa y aromatizante en un solo detergente, estaria
dispuesto a adquirirlo?

Si No Porqué?

11. Qué cantidad estaria dispuesto a comprar semanalmente?
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Anexo B. Formularios para la legalizacion de la empresa.
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LIBRO 15
‘No.INSCRIP. _______ HORA
'FECHA ‘

CAMARA DE COMERCIO DE BUCARAMANGA

Registro Mercasitil -
Cllldiﬁd ) ’ -

Atentamente solicito dat Matricula en un Establecimiento de Comercio.

ubicado en _ : :
del Municipio de . de

CC No. - _ de

kCémdzMW.ma&M%:&wm.
pmMudeWoMmomm

a-rw0n - ST e JR-1198
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CAMARA

DE COMERCIO DE BUCARAMANGA

SOLICITUD DE ESTUDIO DE NOMBRE GOMERCIAL

YO, _ : , ldentificado can la
Cédula de Cludadania No. , solicita me Infermen si en la CAMARA DE GOMERCIO DE
BUCARAMANGA, aparece matriculado elnombre: __ == S

La activided que pienso realizares: |

e = ——

Atentamente,
Firma

ESPACIO EXCLUSIVO PARA LA CAMARA 9

Fecha, __ o . CAMARA
Ohbsarve solamente ef punio resaltado ECOMEASIO BE BEARAMANGA
1. PUEDE UTILIZAR EL NOMBRE COMERGIAL:
2. NO PUEDE UTILIZAR EL NOMBRE COMERCIAL: : “
PORQUE ENCONTRAMOS: UNA SOCIEDAD __________ UN ESTABLECIMIENTO DE COMERCIO

DENOMINADO:

3. PUEDE UTILIZAR BAJO SU RESFDNSABIL]DHD EL NOMBRE COMERCJAL

4, ENCONTRAMOS UN HOHBRE SIMILAR ¥ ACTIVIDAD COMERCIAL EN EL MISMO RAMD DE LOS NEGUCIDS
QUE DESEA DESARRCLLAR., (Arls, 803, 607 y 609 del Codigo de Comercio, cuyo texto anexamos)

ESTA RESPUESTA NO ORIGINA DERECHO SOBRE EL NOMBRE, s6lo la matricula mnrl:lrltll la permits ala
CAMARA DE COMERCIO prohq-r su nombra comercial.

Cordial Saludo,

DIRECTOR JURIDICO
JUR-1167

Carrera 19 No. 36-20 Piso 2 - Apartado: 973 - Conmutader; {7) 6527000 - Fax: (7) 6334062
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CAMARA  FORMULARIO ADICIONAL DE REGISTRO PARA FINES TRIBUTARIOS
¥ DE COMERTIO DE BUCARAMANGA - ANEXD DIAN .

Numero de Matricula o de '
cina [ | | nscpionen el RegoceEs: | | | | | | ||

(Para uso exclusivo de la Camara de Comercio)

1.) Marque con una X en la casilla que correspanda.

inscripcion AUT (Primer Vez)| | | Actalizacion AUT |

2) Numero de Identificacién Tributario (NIT): Diligéncielo snld;aa caso de actualizaciones.
[

[TTTTTITTTITITTITS o [

3) Razén Social o Nombre. Diligencia en todos los casos,

4.) Solicitud de Inscripcién y/o modificacion del Registre Unico Trbutario, AUT, de la Direccién de
Impuestos y Aduanas Nacionales, DIAN. -

4.1. Es contribuyente? Sl D NO |:|

4.2, Registra nacional de vendedores (Impuesto sobre las ventas)

Régimen Comin U Régimen Simplificado D

5.) Fecha de Inicio de Actividades (Solamente sl diligencld el numeral 4.2)

8.} Flrmas

Contribuyente o Representants Legal Nimara de Identificacién

SRR
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INVIMA
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FORMULARIO UNICO DE SOLICITUD REGISTRO SANITARIQ ALTOMALICO DE PHUDLCTOS UE ASEQ, HIGIENE Y
LEMUIELA DE USD DUMESTICT
HAFERICION ¥ RENOYACTON
DECERETO 1545 DI 995
I, DATOS GENERALES DEL TITULAR

Numloe o raedin sucial:

Daizoe 2iom: Diuelarl
Dupuriamemisy; Fals:

Rapresenlamic legal o upodemds: )

Cedu a de cindadania: I Tp de shapacs Mreo:

Lrircecidn parn natificnsioncs:

Teléfanes para nefificaziones:

2 DATOS DEL PRODUCTC
Modalided:
U hotialuel di Maews wgisbio

O Sclisitud Ranovaion de Renavecisn de Registiro Mra. L Nigenle Flasto

AT [3) 0 enwasadar (o) TMhicceitn {direesitn ¥ cindial}

]

-

Tunpous Laaduw (i T hicucion {direccion y ciandisl)

3
N
3

NOMBRE DEL PROTICT

GRUPQ DE ASED;

EXFEDIENTE 70, FEGISTRG 5

Lheclur ek |8 nfotesicn preszriada en esa selievud respaldada com mu i, e vamaz y ampskuble en cuedyuion naenls que cooosoe ¥ scalo fos roglamealcs VIgEoes que ieEsiRn las
ONCLANCE ABRRATE OF 108 LADOMATNG ATAnNm e rRLCe DB Asil, HEIsis @ Ldgises e wu dodaloa, quc o prduds aemls cnncmmone on oo spasfieioe do sebded
ik por e fakaemide, ke produce no sed o jaumnden man iadioani &

Mawe y lirtna dal Represetiante | agel o Apoderado
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REFUNLICA 28 Cont dwbd ksl a
MLNIE TR 135 845 10T

INVIMA

TRETTTTITO NACIONAL DE STGTANCIA
DE MEINCAMENTOS ¥ ALIMENTDS

FORMULARIO UNICO DE SOLKIITUD REGISTRO SANITARID AUTOMATICO DE PRODUCTOS DE ASEQ,
IMIGIENE Y LIMPIEZA DE USO DOMESTICO
EXPEDICION ¥ RENOVACHIN
DECRETO 3545 DL 1998

Levade Jo wonsliugion. eaistancia ¥ mpmmwu Logal.ded solicitutie: :

T Cerlificade de constivucion Sxlstencia ¥ regrescntocidn Tegal del fubricdite
| - L1 Cemtifipadn de eonstiwsTon: snlstenele, 3 tepresentacidt dal inporiagor
FTT CerliligudoJe dibre yenta Gunporinlos). -
_Auliangisreal-importader (segiin el chen)
“Ttagiba de papo par dereches des el ©

Caniratn det libricocion l's::g(:n vl Cae)
| Coniparicion ) :

T Suslentaclbn gel podtr bactericids e
ety J ccm= o CCP el
"uquemu mrﬁ“ﬁcin

CCNTF Cerificade de crmplimicnm de normas de fabricacion
CCP: Cerlilicado de capacidad
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REPUBLICA DE COLOMINA
MINISTERIO DE SALUD

INvIMA

STITUTO NACION AL DE VIGILANCTA
DE MEDICAMENTOR ¥ ALIMENTOS

FORMULARIO UNICO DE MODIFICACION
DE LA INFORMACION DE REGISTRO SANITARIO AUTOMATICO DE PRODUCTOS DE ASEO ,
HIGIENE Y LIMPIEZA
DECRETO 1545 DE 1998

1. DATOS GENERALES DEL TITULAR

Mombre o raxdn social: >
Tiroasitn: X | Cindad:
: | Pais:
o rado:

Cedula do ciudadania: | 7.p. de abogado na:
Direscidn para nidificaciones:
Tekfonos para notificacioness:
2.1 REGISTRO SANITARIO QUE. MODIFIC A

Eiro Nro. T Vigeue husia: = Expedenie:
%ﬂnﬂm -

Ghupo de aseo

1.2. TIPO DE MODIFICACION

A | Do litular del rogisiro B | De razon social del tstular

€ | De ubicacién del titular T | De fabricanis

E | Dx madn social del fnbrichnie F | Ubicacitu del fabricame

G | Addicidn de Fabricanie H | De inproriudor

1 De razdn social del impertadar J D ubicaciéa de] importador

K | Adicién de importador L | De nombre del producic

M | Formulecidn N | Presentacidn comerclal

Q| Material del ervase primario P Efiquetas

Oare )

2.3, INFORMACION QUE ACTUALIZA SEGUN EL P'[MDAH’]“E‘RIOR .
Heéin Figurn en ¢l registro Debe figurar
Oihservaciones:

Verificado por: Prepiataric, Reg Lagal o Apodarads

265



' - REPUBLICA DE COLOMBIA SISTEMA GENERAL DE SEGURIDAD SOCIAL E
R SUPERINTENDENCIA NACIONAL EN SALUD

!
| FORMULARIO UNICO DE AFILIACION E INSCRIPCION A LAE.P.8. REG
| CONTRIBUTIVO - PARA TRABAJADORES INDEPENDIENTES Y PENSIO!

CODIGO 006
I. INFORMACION PARA SER DILIGENCIADA POR EL COTIZANTE O CABEZA DE GRUPOQ FAMILIAR
Tipo de Afiliado: Tipo de Afiliacion Fecha de Afiliacién al sistema

[I ndependiente @

Identificacién del Cotizante
Para ayuda coloque el puntero sobre: las interrogaciones

Tipo Doc. No. Documenta Primer Apellido Segundo Apellido Nombre

2]

atol  wes| . pml.

Fecha Nacimiento Sexo Direccion donde Labara:

aol  wes] . oel.. MH ST
Municipio Deparlamento Telefono Fax

Direccidn Residencia Municipio Departamento Teléfono

Enlidad anierior de prevision, seguridad social en salud o EPS de la cual se traslada,

Cédigo 1.P.8. que le presiaré los servicios en salud

1 INFORMACION EXCLUSIVA DEL TRABAJADOR INDEPENDIENTE

i ; Lugar(es) de
Aclividad Econdmica trabajo Municipio Departamento

Productor Vivienda g
| @ I @ lead
Expeiiencia Laboral Nivel educativo ;’mgn Pusicion Ocupacional Ingreso Mensual

e = [ BE [Fatrén o Empleador Wi g

11l INFORMACION EXCLUSIVA DEL PENSIONADO

No de Identificacian y entidad que tiene a cango su pension Sucursal Mesada Pensi
I | i i
file: ANSEGURD SOCTAL htm 10/0&/03
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SEGURO SOCIAL Pigina 2 de 3

IV INFORMACION BENEFICIARIOS
-

Tipo Primer  Segundo ’ Fecha Nacimiento
Doc. N®D%  nelido  Apellido oI Saxo Afio Mes Dia

S - SRR | RN | DO OO
| D N R e 1

IP.
Direccion Residencia Municipio Departamento Teléfono  + Coloqua los mie

en al campa ar

| 1

£
f— .. ] a

Observaciones

"
o

Firma y No, de documenio del trabajador

DECLARACION JURAMENTADA:BAJO LA GRAVEDAD DEJURAMENTO DECLARO QUE EL (LOS) COTIZA
BENEFICIARIOS REPORTADOS NO ESTAN AFILIADOS A OTRA EPS

Il INFORMACIGN DEL EMPLEADOR
Tipo Doc. No. Documento Razén Social ’ Sucursal

Direccion Empresa Municipio

Departamenio Fax Teléfono
Actividad econdémica

Fecha de Ingreso: Cargo
il | [
file:/! ANSEGURQ SOCIAL htm 10406/03
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SEGURO SOCIAL

Pagina 3 de 3

CIUDAD ¥ FECHA_

ANO L. Mesj. .. vial..... ol
ARP.

F -

Ingreso Base ) Ciudad

Feuhé de Ingreso: Firma empleador o persona autorizada

Dia ]

V. INFORMACICN PARA SER DILIGENCIADA POR LA EPS

ESTRATO

SOCIOECONOMICO FIRMA AUTORIZADA,
PARA USO EXCLUSIVO DE LA EPS

REVISADO -~ APROBADO
GRABADO " VALIDADO

Diligencie este formato, imprimalo y preséntslo en las puntos de afiliacion del 1.5.5,

file:// ANSEGURO SOCIAL him
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SEGURO SOCIAL Pagina 1 de 3

Ailiac ion Salud - Trabajadores dependientes y servidores publicos

==

- REPUBLICA DE COLOMBIA SISTEMA GENERAL DE SEGURIDAD SOCIAL E
( SUPERINTENDENCIA NACIONAL EN SALUD :

FORMULARIO UNICO DE AFILIACION E INSCRIPCION A LA E.P.B RE¢
CONTRIBUTIVO - PARA TRABAJADORES DEPENDIENTES Y SEFNII.'IDR 1 3
CODIGO 006

I. INFORMACION PARA SER DILIGENCIADA POR EL COTIZANTE O CABEZA DE GRUPQ FAMILIAR
Tipo de Afiliacion Fecha de Afiliacién al sistema

Afo I Mes[_...... J;Dia l

Identificacién del Cotizante
Para ayuda coloque al puntere sabre las inlarrogaciones

Tipo Dog: No. Documento Primer Apellido _Segundo Apellido Nombre =

-

Fecha MNacimienlo Sexo Direccion donde Labora:

pial | W I T £

Municipio Departamenio Telefono Fax

Direccién Residencia Municipio Departamento Teléfono

Entidad anterior de previslon, seguridad social en salud o EPS de la cual se iraslada,

I | |

Cédige |.P.S. que |e prestard los servicios en saiud

Informacidn hanaﬂotarlos ; B ;;':

Afol Mes! ...

Tipo Primer Segunda ! Fecha Nnclmlemo- )
Doc. NP apelide  Apalido Homboe _S“”- AfioMesDia.

~
I | SRR IO | F | DU
18 { ESRUU NSNS | EO | I -

file:/ANSEGURO SOCTAL - EPS htm . 1008003
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SEGURQ SOCIAL Pagina 2 de 3

Direccion Resldencla Municipio Departamento Teléfono  *colagqua tom mi:

un @ campe e

L™
[
L

e s e B

Observaciones

Firma y.No, de documento del trabajador

DECLARACION JURAMENTADA:BAJO LA GRAVEDAD DEJURAMENTO DECLARO QUE EL (LOS) COTIZA
BENEFICIARICS REPORTADOS NO ESTAN AFILIADOS A OTRA EPS

11 INFORMACIGON DEL EMPLEADOR
Tipo Dac. No. Documento Razon Social * Sucursal
Direccitn Empresa Municipio

.

Deparlamento Fax Teléfono

T ! .

Actividad econdmica -

Fecha de Ingreso: Cargo

Aol .
AR.P.

I e

Ingreso Base - Giudad

Mes. i Diai.. ...

Lo i

Fecha de Ingreso: Firma empleador o persona autorizada
Dia

Afio I_" Iw|i I

lil. INFORMACION PARA SER DILIGENCIADA POR LA EPS

ESTRATO
SOCIOECONOMICO FIRMA AUTORIZADA CIUDAD Y FECHA_

file:.//AASEGURO SQCIAL - EPS. htm ' 10/06/03
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SEGURQO SOCIAL

PARA USO EXCLUSIVO DE LA EPS
REVISADO_____ APROBADO

GRABADO . VALIDADO

Diligencie este formato, imprimalo y preséntelo en las puntos de afiliacion del 1.S.5.

file://A\SEGURQ SQCIAL - EPS htm
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IEGURO SOCIAL : Pagina 1de 2

Formuslario de vinculacidn o actualizacian al sislema general de pensiones

I.LDATOS GENERALES DEL AFILIADO SOLICITANTE

Independiente

Modalidad de trabajo }
Tipe Doc. MNo. Documento Primer Apellido Segundo Apellido Nombre

Diraccion donde Labora:

Feche Nacimienta

Mesi. . Dial......|

Departamento Telefonc Fax
Direccion Residencia Munigcipic Depadamento Teléfono e 55.---
Salario Integral Es empleador ) Ingreso Mansual N

Il. INFORMACICN BENEFICIARIOS

Relacione los miembros del micleo familiar con derecho, teniendo cuidade de diligenciar todas las columnas a;)

el B
O No. Dac Primer Apellido - Segundo Apallido Nombre Sexo -F_S;?Pap r:;s
: : ! A e

— .

arn s arnns sen e e e s

1 A
|

Dkmmasap  meeesemy  caldly Mg

11 VINCULACION A PENSIONES
Tipo Novedad

Si marco Trasledo Mamue ARP anterior

HAGO GONSTAR QUE LA ELECCION DEL REGIMEN SOLIDARIO DE PRIMA MEDIA CON FRESTACION DEFINIDA LA HE EFECTUADO EN FO |
ESPONTANEA ¥ SIN PRESIONES, MANIFIESTO QUE HE ELEGIDO AL INSTITUTO DE SEGURO SOCIAL PARA QUE ADMINISTRE MIS APOR”
PENSIONALES Y QUE LOS DATOS PROPORCIONADOS EN EETA BOLICTTUD SON VERDADEROS DECLARO BAM JURAMENTO QUE LOG |
grggEaEﬂlTﬁs DEL TRABAJADOR INCLUIDOS EN EL PRESENTE DOCUMENTO SON LOS QUE CORREESPONDEN A LA INFORMACION QU

INISTRADA. EARE I 1]

R L]

NOMBRES Y APELLIDOS REPRESENTANTE LEGAL ¥/O FIRMA ELECTRONICA

file://A\SEGURO SOCIAL - PENSION htm - : 10!06!0327.
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SISTEMA GENERAL DE [

SEGURO SonialL _ RIESGOS PROFESIONALES
Proteecién Laboral

[ CIUDAD F'E(!I'hln.IaIIGIJﬂ.!MI.'.IHI!Itl'lﬁ'l’.Il

[ Lt i[

s SOLICITUD DE VINCULACION DEL EMPLEADOR AL —— 1

T TvomBRE T TARIFA ATEP .
VINGULACION |MODIFICACION | CAMBIO TRASLADO ()
PRMEAA VEX ADMINIS- /" o
TRADGRA REMRe ()
A L L ) )
I DATOS GEMERNALES DE LA EMPHCSA . o
L DOGUMENTO ! [RAZQN SOCIAL O NONBRE UcURsAL |
' @Emlj.-‘@ m : H
LLL - (I
—_DIRECCION DE LA EMPRESA [ CIUDADMUNKIPIC [ DEPARTAMENTO )
' T DIRECGION DE LA SUCURSAL ; CIUDADN'NICPID | DEPARTANENTO |
TELEFOND | N TRABAJADORES VALOR MENSUAL | MECANCZADA | THANSPORTE ]
7 : " PROCUCTOB  [TRABAJADORES
$ E BE| B8
o, —— Fat
[ CARAGTERISTICAS DE Li AGTIVIDAD PRINGIFAL o L ]
CODKIO0
~ L )
GRUPQ ECOMONIGE “T_ CLASE RESGD GRADD RIESGO [ TARIFA ATEP ]
DECLARD BAJD EMPLEADOR - N
JURAMENTD QUE LOE o
DATOS DE LA EMPAESA, | NOMBRE: i
INGLUIDO  EN  EL |
PRESENTE FORMULARID, |
BON TOTALMENTE | FiRMA: - L
CIERTOS i : ~ RESPONSABLE ASIGNACIDN TARIFA-
SE-31-001
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Formulario de afiliacion

El tramite de este formulario le permite efectuar la solicitud de afiliacion de su empresa a
CAJASAN. Para finalizar este tramite, debera enviar los siguientes documentos: Paz y Salvo de
Comfenalco como No afiliado, Certificado de Camara de Comercio, Copia del Nit, Copia de la
ultima némina. Nos pondremos en contacto con usted en el menor tiempo posible.

Razon Social
Empresa:

NIT O cédula:

Direccion:

Barrio:

Teléfono:

Fax:

Ciudad:

E-mail:

T

Su Empresa es: o le
Principal Sucursal

No. Patronal ISS: I

Fecha Constitucion: Dial 1 j Mesl Enero LI Aﬁo:l 1998 j
C
C

Tipo de empresa:

Oficial Privada

Mixta Persona natural

Actividad: i’

ol | _rl_I
Cddigo segun DIAN I

Oficina de personal |[Nombre Jefe de Personal :

Profesion:

Numero de trabajadores que laboran en la empresa:

Valor de la Némina :
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Valor de la Némina :
$

Numero de trabajadores beneficiarios:

Numero de personas a cargo por las cuales los trabajadores reciben subsidio en dinero:

¢ Estaba afiliado a una Caja de Compensacién?

GSirNo

Nombre de la Caja a la cual estaba afilado:

PARA USO EXCLUSIVO DE EMPRESAS CONSTRUCTORAS

Modalidad:
® Ingenieros O Contratista

Subcontratista O Sociedades

Estado de
obras: ® Ejecucion O Finalizada

Fechas: | Iniciacion:
) I 1 vl | Enero - | 1998 =
Dia: Mes: —I Afo: —I

Terminacion:
pial * E x| B Bl pvo | e H
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Anexo C. Cotizaciones realizadas.
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Bucaramanga, Noviembre de 2003.

COTIZACION

Por medio de la presente me permito cotizarle la construccidon y adecuacién de un
lote encerrado, con area de 143 metros cuadrados, en Piedecuesta:

= Construccion de pisos y techo.
= Enchapado de pisos y paredes.
= Divisiones de areas de trabajo.

Elaborado con materiales de primera calidad, entre los que se encuentran:

Cemento gris.

Cemento blanco.

Arena gruesa (para pisos).

Arena fina (para frisos).

Ladrillo H10 (para divisiones) — mamposteria.
Pegacort.

Ceramica para pisos de 25 X 25 cm.
Ceramica para mesones de trabajo de 20 X 20 cm.
Estuco.

Pintura Tipo I.

Brochas, rodillos y lijas.

Con un tiempo de ejecucion de:
= Veinticinco (25) dias.
El valor de este trabajo a todo costo es de $84.000 el metro cuadrado:

= Valor total: $12.012.000.

Eduardo Palomino.
Maestro de construccion.

277



Bucaramanga, Noviembre 25 de 2003.

Seioras
Paola Andrea Pérez
Maria Constanza Rangel

Ref: Cotizacion.

Cordial saludo,

En respuesta a su solicitud les estoy enviando la cotizacion de una maquina
mezcladora para materiales sélidos en polvo.

Descripcién del producto.................... Mezcladora de materiales sélidos en polvo.
Capacidad.........cccccvvermmrmmrmcerrrrrnreenenens 50 libras.

MORtOr ... 1/2HP
Material.........ooocoeiiiie e Acero inoxidable.
Cantidad.........cccecmmmrminiiirene s Una.

076153 1 o SRR $ 862.000.

IVA. e $ 137.920.

TOTAL.....c e $1°000.000.

La forma de pago sera de la siguiente forma, el 50% una vez hecho el pedido y el
otro 50% con la entrega de la maquina mezcladora.

Atentamente,

DI. ANDRES JULIAN RANGEL
CC 91 494 261 B/manga.
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BIENVENIDOS AL GRUPO EIRICH

Para los numerosos procesos de mezcla aplicadas en la industria, se dispone de un amplio
programa de tipos de maquinas robustas, seguras y sencillas de mantener. Las empresas del
GRUPO EIRICH suministran, en todo el mundo y a través de su propia produccion, el mayor
programa de mezcladoras para el sector. Desde simples tareas de agitacion hasta complejos
procedimientos al vacio o bajo presion, calentado o refrigerado, con un volumen de mezcla de
hasta 50.000 litros, para el servicio continuo o discontinuo. Diferentes modelos de maquina, con
diferentes formas de herramientas o materiales de construccion, especiales para las piezas que
estan en contacto con los materiales a mezclar. Nuestro objetivo es satisfacer todas las exigencias
individuales posibles.

El programa de tipos abarca desde la mezcladora de laboratorio con un volumen util de 3 litros
hasta la mezcladora grande con un volumen util de 7.000 litros. El usuario puede elegir, de dos
series de tipos, la mezcladora éptima para las siguientes etapas de elaboracion:

Aglomerar Humedecer Recubrir Desaglomerar
Dispersar Emulsionar Ventilar Evacuar
Granular Calentar Impermeabilizar Impregnar
Enfriar Disolver Mezclar Peletizar
Reaccionar Plastificar Suspender Destilar
Secar Barbotinear Desfibrar

El principio de mezcla GRUPO EIRICH.

El principio de mezcla GRUPO EIRICH esta reconocido en todo el mundo y forma parte del
estandar de calidad en muchos sectores, porque las mezcladoras intensivas GRUPO EIRICH:

homogeneizan los materiales a mezclar en el tiempo minimo

garantizan a largo plazo una calidad excelente de los materiales mezclados
estan construidas para requerir un minimo de mantenimiento

presentan una reducida susceptibilidad al desgaste

se pueden emplear en servicio continuo o discontinuo

Cotizamos: Una maquina mezcladora GRUPO EIRICH de 50 libras
Valor: $1.000.000 (incluye IVA 16%)

Beneficiese de la oportunidad de asesoramiento individual y eleccion objetiva en:
http://mwww.grupoeirich.com.

Linea Automatica de Produccion LAP Ltda.
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Maquina Envasadora Tipo Vertical LAP Serie 2000

Harinas, impalpables, detergentes en polvo

La serie de maquinas envasadoras LAP2002, le brindan a su empresa todas las posibles soluciones de envase para
productos en material flexible.

Mdltiples menus de programacion.

Arranque automatico sin desperdicio de material.
Piston neumatico para sello vertical.

Equipo eléctrico y PLC digital LAPtronic.
Cuchilla para corte de bolsa.

Dosificacion volumétrica con control electronico.
Arrastre electronico con variador de velocidad.
Desembobinador de rollo hasta de 40 kilos.
Sistema detector de fin de rollo.

1 afio de garantia.

Todos estos beneficios por un valor de $2.500.000 (IVA 16% incluido).

Cra. 51A Nro. 12B Sur -100
PBX:(4)255 22 75
Fax: (4)2558842
info@lineaautomatica.com
www.lineaautomatica.com
Medellin - Colombia
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Industrias Rymex S.A.

Plan de Montafho

No. 2845 Col. Republica C.P. 64900 Monterrey, N. L
Tel. (81) 8365-2830

Fax. (81) 8365-1464

Contacto: rymex@infosel.net.mx

Extintor de Polvo Quimico Tipo ABC Marca Frama

Extintor de polvo quimico Seco ABC Normado.

Esta fabricado con Iamina negra pintado rojo bermellon.
Con valvula de aluminio mandmetro indicador de presion.
Manguera con corneta de descarga.

Etiqueta de instrucciones.

Capacidades de Kilogramos 5 (10 libras).

Valor unidad: $150.000 (incluyendo el IVA 16%).
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pasoules

PROMETALICDS ’

LIDERES EN EXACTITUD

BASCULAS PORTATILES

Precision en cualquier lugar

La linea de basculas Portatiles Prometdlicos es la solucion para necesidades de pesaje de baja y
mediana capacidad hasta de una tonelada, con productos facilmente desplazables que permiten ser
ubicados donde sea necesario.

La linea de Basculas Portatiles Prometalicos es apropiada para control de mercancia en depdsitos,
comercializadoras, graneros y pequeia y mediana industria en general, o donde las necesidades de
pesaje sean continuas y en bajos o medianos volimenes.

La tecnologia a su servicio

Nuestra nueva linea de Balanzas y Grameras fue desarrollada pensando en la creciente necesidad de
algunos sectores de controlar pequefios pesos en voliumenes frecuentes en establecimientos
comerciales como supermercados, ferreterias, comercializadoras y pequefias y medianas empresas en
general (PYMES).

CARACTERISTICA BASCULA DE 50 Kg

Plataforma (cms.) 51 x 66
Capacidad (kg.) 50
Sensibilidad (gr.) 10
Peso (kg.) 6
Altura (cms.) 22
Precio + IVA 16% $ 95.000
CARACTERISTICA GRAMERA DIGITAL
Plataforma (cms.) 25 x 25
Capacidad (kg.) 5
Sensibilidad (gr.) 1
Peso (kg.) 10
Altura (cms.) 15
Precio + IVA 16% $ 45.000

RED DE DISTRIBUIDORES EN BUCARAMANGA

CREAMOS CONFORT LTDA
Nit: 800.152.669-0

Ricardo Toro Jaramillo

CC: 10.216.977 de Manizales
Telefax: 6472802 6436617
Cra. 35A No 54-58 Cabecera
Res. 6388896

GABRIEL MEZA NUCIRA
Telefax: 343085 (0976)
Tel porteria: 343089
Ramiro Guerrero

Cra. 39 No 42-57 Apto 303
AA: 151

CC:2.033.004
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FONDO GANADERO DE SANTANDER
Norben Villamizar

Cra. 23 No 28-27

Tel: 097-6341334

Fax: 097-6340647

Nit: 890.200.090



V7

Industrias Metalicas Cruz
M.R. Ltda. - COLOMBIA

COTIZACION

CATALOGO: SUBCATEGORIA SILLAS

Silla sencilla sin brazos

CATALOGO: SUBCATEGORIA ESCRITORIOS

Escritorio sencillo con silla tapizada con brazos

CATALOGO: SUBCATEGORIA MADERA

Archivador
Papelera
Mesa sencilla
Silla sencilla

Transversal 22 No. 80 — 36
Tels: 6913264 - 6913265
Bogoté - Colombia
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Diseio y Computadores Ltda.

COTIZACION: COMPUTADOR

DESCRIPCION ESPECIFICACIONES OFRECIDAS
Marca Aopen PC Acer Componets
Procesador Intel Pentium I11 1000 Mhz
Presentacion Caja Mid Torre ATX 4 Bahias
Almacenamiento Disco Duro Disco Duro 40 Gb - UDMA 100
Memoria RAM 256 MB PC 133 Mhz

Memoria Cache Secundaria

256 Kb Pipelined Burst

Puertos

2 Puertos USB / Serial / Paralelo

Teclado Aopen 101 Teclas en Espaiol PS/2
Mouse Aopen Scroll Web Mouse

Unidad de Drive Floppy Drive 3.5 capacidad 1.44Mb
Tarjeta controladora de Video AGP 16 Mb Independiente

Mother Board / Bus AOPEN MX-36 Bus 133 Mhz
Monitor Philips 15" Ref 105B

Unidad de CD UNIDAD CD 52X Aopen

Software Licenciamiento y Paquetes Completos
Conformidad Afio 2.000 CERTIFICADA

Certificados de Calidad ISO 9001

Garantia 36 Meses

Elementos que cubre la Garantia

VALOR $ 1.650.000,00

Todos los Componentes

Calle 41 No 35 - 39
PBX: 6323211 - 6474356
Fax: 6302044 - 6308095
Bucaramanga - Colombia
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Disefio y Computadores Ltda.

COTIZACION: IMPRESORA

DESCRIPCION ESPECIFICACIONES OFRECIDAS

HP Deskjet 845 C

VALOR $ 250.000,00

COTIZACION: ACCESORIOS - OTROS

Estabilizador de corriente — UPS NEW LINE
Telefax PANASONIC 77
Calculadora sumadora CASIO

Calle 41 No 35 -39
PBX: 6323211 - 6474356
Fax: 6302044 - 6308095

Bucaramanga - Colombia
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VANGUARIIA

LIBERAL

Por medio de la presente presentamos la cotizacion de nuestros
servicios, teniendo en cuenta sus necesidades:

PUBLICIDAD
CONCEPTO: Aviso de 24 palabras.
COLOR: Negro.
FRECUENCIA: Diaria.
DURACION: Una semana.
UBICACION: Seccidon Destacadisimos
Clasificados

Cuadernillo C

VALOR: $35.000 (una semana)

CONCEPTO: Aviso de 24 palabras.

COLOR: Negro.

FRECUENCIA: Domingos.

DURACION: Una semana.

UBICACION: Seccién Destacadisimos
Clasificados

Cuadernillo C

VALOR: $240.000 (un ano)

Nuestro ejecutivo de ventas lo visitara y disefiara el aviso, utilizando
para ello texto y efectos graficos.

http://www.vanguardia.com.co.
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RCN Radio

COTIZACION

Por medio de la presente presentamos la cotizacion de nuestros servicios,
teniendo en cuenta sus necesidades:

CONCEPTO | Pauta publicitaria
DURACION | Treinta segundos.
FRECUENCIA DIARIA

FRECUENCIA SEMANAL

TIEMPO

CONCEPTO
DURACION
FRECUENCIA DIARIA

TIEMPO

Nuestro asesor de ventas lo visitara y disefiara la cufia, utilizando para ello efectos
de sonido.

http://www.rcn.com.co.
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DANIEL BAUTISTA

Técnico en Disefio Grafico - COMPUSOFT
Bucaramanga, Noviembre de 2003.

COTIZACION

= REFERENCIA No. 1: Aviso publicitario.

* TAMANO: 1,00 X 1,50 metros.

=  MATERIAL: Estructura metdlica.

= CANTONERAS O TAPAS: Ldmina galvanizada C-24.

* DECORACION: Textos pintados en pelicula de vinilo marca LG linea 400U.
= GARANTIA: 5 Anos.

=  VALOR: $250.000.

= REFERENCIA No. 2: Volante.

=  CANTIDAD: 1.000 unidades.

* TAMANO: media carta.

=  MATERIAL: papel bond blanco.
= COLOR: una tinta (negro).

=  VALOR: $50.000.

=  REFERENCIA No. 3: Carta de presentacién en sobre.
=  CANTIDAD: 100 unidades.

* TAMANO: carta.

=  MATERIAL: papel bond blanco.

= COLOR: una tinta (negro).

=  VALOR: $60.000.

= REFERENCIA No. 4: Tarjeta de presentacion.
= CANTIDAD: 100 unidades.

* TAMANO: 7,5X 50 cm.

=  MATERIAL: papel fino (kimberly).

= COLOR: dos fintas.

=  VALOR: $20.000.

= REFERENCIA No. 5: Catdlogo.

= CANTIDAD: 100 unidades.

* TAMANO: carta plegable.

= MATERIAL: papel fino (kimberly).
=  COLOR: policromia full color.

=  VALOR: $50.000.

Calle 115 No. 32 - 51 Barrio El Dorado Teléfono: 636 51 38
Floridablanca - Colombia
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MENSAJERIA Y DOMICILIOS

Bucaramanga, Noviembre de 2003.

COTIZACION

Por medio de la presente presentamos la cotizacion de nuestros

servicios:

Entrega personal de 1.000 volantes, cada dos dias durante una

semana:

$80.000.

Envio de 100 cartas de presentacion:

$50.000.
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ZA IMUSA _

COTIZACION

DESCRIPCION PRODUCTO PRECIO
Recipiente plastico
Capacidad: 5 galones.
Diametro: 39 cm.
Alto: 54 cm. $8.000
Recipiente plastico

0
Capacidad: 1 litro.
Diametro: 10 cm. $2.500
Alto: 20 cm. Vil
CONTACTO

http://www.imusa.com.co.
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Somos una empresa con treinta (30) afos de constituida, lider en la distribucidn de
herramientas manuales, eléctricas, industriales, agricolas y materiales para la
construccion.

Nuestro objetivo principal es ofrecer una conpleta linea de productos a precios
competitivos.

Actualmente contamos con un equipo humano altamente calificado que nos
permite ofrecer una asistencia profesional en beneficio de nuestros dientes.

Nuestro mercado principal esta dirigido a las entidades gubernamentales, industria
y al comercio en general.

Como toda empresa continla creciendo gracias a la confianza de nuestros
clientes, proveedores y amigos.

Ofertas ESPECiE|ES (induido IVA 16%)

Pala manual $5.000
Carretilla $45.000
Cuchara de madera $2.500
Criba metalica $5.000

Nuestra sede principal

Bogota - Colombia en el centro de la ciudad en la Calle 11 #15 - 04.
Teléfonos (1) 3341515 — 2812564 — 3344602 - 3413890.

Fax # 3413890.

e-mail : info@ferresantander.com
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CARLIXPLAST

EXPERIENCIA CON CALIDAD

COTIZACION

Bolsa plastica.

Transparente.

Capacidad para 500 gr. (1 libra).
Impresion flexografica.
Policromia.

Cierre hermético.

Paquete de 1.000 unidades.

PRECIO

$100.000

Calle 33 No. 11- 83 Bucaramanga
Teléfono: 6428833 - 6423613 - 6334112
http://www.carlixplast.com.co
e-mail: info@carlixplast.com.
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Laboratorios Leon S.A.

COTIZACION

Atendiendo a la solicitud presentada, damos a conocer los precios con IVA
incluido (16%):

o Bicarbonato de Sodio, Bulto de 25 kg, $36.000

o Otros insumos para elaboracion de detergente, Bolsade 5Kg.  $12.000

Para mayor informacidn y confirmacion de pedidos dirigirse a:

Carrera25 No. 11 -50
Teléfono: 6456773 — 6453804

Bucaramanga - Colonbia
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INDUSTRIA YESERA SANTANDEREANA
LTDA.

Caolin EMPERADOR Extrafino

COTIZACION

Por medio de la presente cotizamos Caolin EMPERADOR
Extrafino:

Caolin, Bulto de 30 Kg. $5.380 (incluye IVA
16%)

Denos el gusto de atenderlo en nuestras instalaciones:
Carrera 20 No. 36 — 06 Oficina 803 Bucaramanga

Comuniquese con nosotros:
Teléfono 6335272 — 6306792
Telefax (7) 6306792
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Quinucos y Sabores Lida.

OOTIZACION

Por medio de la presente le informamos el precio de:

Esencia, Bolsa de 8 Kg. $1.500 (IVA incluido)

Ademas, estamos en capacidad de ofrecerle:

e Productos quimicos en general.
e Asistencia técnica.
e Servicio a domicilio sin costo.

Calle 33 No. 26 — 86
Teléfono: 6 359312
Bucaramanga - Colombia
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