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Resumen
Titulo: Plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de jabon liquido a
granel en la ciudad de Bucaramanga.*
Autor: Silvia Juliana Amaya Umafia?
Palabras clave: Plan de negocios, venta a granel, jabén liquido, reenvasado, plastico.

En el contexto actual, el principal desafio para las empresas radica en mantener una produccién
exitosa minimizando su impacto sobre la naturaleza. La creciente conciencia ambiental de los
consumidores impulsa la busqueda de productos y servicios que reduzcan la huella de carbono y
fomenten la reutilizacién de recursos, marcando una tendencia clave para el crecimiento
economico.

Este proyecto presenta un plan de negocios para una empresa comercializadora de jabédn a granel
en Bucaramanga, destacandose por su significativa contribucion a la reduccion de envases
plasticos. El plan se estructurd con objetivos claros, abordando anélisis del sector y del entorno
tanto a niveles macro como micro. Se llevd a cabo una investigacion de mercados con la que se
identificaron comportamientos de compray caracteristicas del segmento, asi como para desarrollar
estrategias de mercadeo. Ademas, se presentaron aspectos legales, organizativos y técnicos,
definiendo ubicacion, operacién y recursos necesarios, el impacto ambiental, social y financiero.
Como resultado de estos andlisis, se determind que las condiciones del entorno propician la
creacion de la empresa, respaldada por un mercado receptivo, una estructura organizativa sencilla,
y la existencia de proyectos gubernamentales que promueven la sostenibilidad, lo que impulsa a
ejecutar esta idea de negocio.

! Trabajo de grado
2 Facultad de Ingenierias Fisico-Mecéanicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Director: José Antonio Cardenas Fontecha, Magister en gerencia de Negocios.
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Abstract
Title: Business Plan for the creation of a bulk liquid soap trading company in the city of
Bucaramanga®
Author: Silvia Juliana Amaya Umaria®*
Key words: Business Plan, Bulk, Liquid Soap, Repackaging, Plastic.

In the current context, the main challenge for companies lies in maintaining successful production
while minimizing its impact on nature. The growing environmental awareness of consumers drives
the search for products and services that reduce the carbon footprint and encourage the reuse of
resources, marking a key trend for economic growth.

This project presents a business plan for a bulk soap marketing company in Bucaramanga, standing
out for its significant contribution to the reduction of plastic packaging. The plan was structured
with clear objectives, addressing analyses of the sector and the environment at both macro and
micro levels. Market research was carried out to identify purchasing behaviors and characteristics
of the segment, as well as to develop marketing strategies. In addition, legal, organizational, and
technical aspects were presented, defining location, operation and necessary resources,
environmental, social, and financial impact.

As a result of these analyses, it was determined that the conditions of the environment favor the
creation of the company, supported by a receptive market, a simple organizational structure, and
the existence of government projects that promote sustainability, which drives the execution of

this business idea.

3 Bachelor's thesis
4 Facultad de Ingenierias Fisico-Mecénicas. Escuela de Estudios Industriales y Empresariales.
Director: José Antonio Cardenas Fontecha, Magister en gerencia de Negocios.
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Introduccion

La industria del plastico en Colombia es una de las mas importantes del pais, cuenta con
alrededor de 3.600 empresas, y ha venido en crecimiento los ltimos afios. (La Republica, 2021)

Sin embargo, las nuevas reformas gubernamentales como las relacionadas con la estrategia
de economia circular y la ley 2232 de 2022, que busca la erradicacion gradual de los plésticos de
un solo uso, han afectado directamente este gremio, enfrentando un desafio importante para buscar
adaptarse a estas nuevas normativas. (Semana, 2022)

La proteccion del ambiente es un tema de radical importancia en el desarrollo empresarial.
La busqueda de elementos que minimicen dafios futuros es un compromiso que debe ser adquirido
por todos. El crecimiento de las nuevas empresas debe enfocarse en el uso de tecnologia de punta
que facilite el acceso a productos de alta calidad con procesos que garanticen el cuidado de la
naturaleza.

El presente estudio tiene como finalidad, elaborar un plan de negocios para creacién de una
empresa comercializadora de jabon liquido a granel en la ciudad de Bucaramanga. En este se
describen los diferentes procesos y metodologias necesarios para la estructuracion del modelo de
negocio. Se compone de un andlisis del sector a nivel del macroentorno y microentorno que
permite hacer un diagndstico a partir de diferentes factores, un analisis de mercado en el que se
describe el servicio a ofrecer y se define la segmentacién del mercado, una investigacion de
mercados con la que se validan las caracteristicas del segmento de publico al que se quiere llegar
con el negocio, un plan de mercadeo enfocado en las nuevas tendencias y comportamientos de los
consumidores, un estudio técnico en el cual se determina la ubicacién, la forma de operacion, la

maquinaria y materias primas necesarias para la operacion, un disefio de planta, un modelo



15
PLAN DE NEGOCIOS: VENTA DE JABON LIQUIDO A GRANEL

organizacional en el que se encuentran la estructura de la empresa, el manual de funciones y la
estructura salarial. También se ha tenido en cuenta un analisis legal, en el que se exponen los
requisitos para la ejecucion del negocio, las obligaciones tributarias, la constitucion de la
compaiiia, la homonimiay la revision del registro de marca en la superintendencia de industria y
comercio. Se realiza ademas un andlisis de impacto social y ambiental donde se describen los
posibles impactos que pueda generar la empresa, un analisis financiero con el que se determina la
inversion inicial requerida, proyecciones de ventas, punto de equilibrio, estados financieros y una
evaluacion financiera general, por ultimo, se establece el analisis estratégico de la empresa en el
gue se encuentra la mision, la visién, los principios y valores corporativos y el analisis DOFA.
Con este proyecto se propone una nueva manera de comprar productos como el jabén liquido,
perteneciente al sector del aseo y limpieza para el hogar, tomando provecho de las nuevas
normativas, y respondiendo a las necesidades actuales de los habitantes del municipio con una
alternativa amigable al medio ambiente, que ademas de contar con herramientas tecnolégicas que

facilitan la compra de productos, ofrece un ahorro significativo a los hogares.
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Tabla de cumplimiento de objetivos

Tabla 1

Cumplimiento de objetivos

OBJETIVO

CUMPLIMIENTO

Obijetivo 1. Realizar un analisis del macro y microentorno, que
permita recopilar informacién acerca de los antecedentes del
modelo de negocio planteado y del mercado del jabén liquido.

El objetivo se cumple en el capitulo 5

Objetivo 2. Desarrollar un analisis de mercado con el que se
identifiguen, comportamientos de compra y caracteristicas
generales del segmento a definir, asi como posibles
competidores del sector, a partir de fuentes primarias y
secundarias.

El objetivo se cumple en el capitulo 6y 7

Obijetivo 3. Disefiar un plan de mercadeo a partir de los
resultados obtenidos en el analisis de mercado, con el que se
logre dar un mayor alcance al negocio.

El objetivo se cumple en el capitulo 8

Obijetivo 4. Realizar un estudio técnico con el que se defina la
ubicacién, logistica, operacion y recursos necesarios para
llevar a cabo el plan de negocios.

El objetivo se cumple en el capitulo 9

Obijetivo 5. Determinar un modelo organizacional con el que se
establezcan el organigrama, las caracteristicas del personal y
la estructura salarial.

El objetivo se cumple en el capitulo 10

Objetivo 6. Realizar un andlisis legal en el que se especifique
la figura juridica con la que se identifica la empresa, ademés
de la evaluacién de las leyes existentes que regulan la
actividad econémica del negocio.
Obijetivo 7. Analizar el impacto social y ambiental que pueda
ser generado por la operacion de una empresa
comercializadora de jabon liquido a granel en Bucaramanga.

El objetivo se cumple en el capitulo 11

El objetivo se cumple en el capitulo 12

Obijetivo 8. Desarrollar un estudio financiero que permita
identificar factores econémicos necesarios para la creacion de
la empresa como proyecciones de ingresos, costos, inversion
inicial y rentabilidad por escenarios.

El objetivo se cumple en el capitulo 13

Objetivo 9. Realizar un andlisis estratégico que incluya la
construccion de vision, mision, objetivos y valores de la
empresa, los cuales le permitan un correcto direccionamiento y
toma de decisiones.

El objetivo se cumple en el capitulo 14
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1. Objetivos

1.2. Objetivo general

Elaborar un plan de negocios para la creacion de una empresa comercializadora de jabon
liquido a granel en la ciudad de Bucaramanga.
1.3. Objetivos especificos

Realizar un andlisis macro y micro del entorno, que permita recopilar informacion acerca
de los antecedentes del modelo de negocio planteado y del mercado del jabén liquido.

Desarrollar un analisis de mercado con el que se identifiquen, comportamientos de compra
y caracteristicas generales del segmento a definir, asi como posibles competidores del sector, a
partir de fuentes primarias y secundarias.

Disefiar un plan de mercadeo a partir de los resultados obtenidos en el analisis de mercado,
con el que se logre dar un mayor alcance al negocio.

Realizar un estudio técnico con el que se defina la ubicacion, logistica, operacion y recursos
necesarios para llevar a cabo el plan de negocios.

Determinar un modelo organizacional con el que se establezcan el organigrama, las
caracteristicas del personal y la estructura salarial.

Realizar un analisis legal en el que se especifique la figura juridica con la que se identifica
la empresa, ademas de la evaluacion de las leyes existentes que regulan la actividad econémica del
negocio.

Analizar el impacto social y ambiental que pueda ser generado por la operacion de una

empresa comercializadora de jabon liquido a granel en Bucaramanga.
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Desarrollar un estudio financiero que permita identificar factores econdmicos necesarios
para la creacion de la empresa como proyecciones de ingresos, costos, inversion inicial y
rentabilidad por escenarios.

Realizar un andlisis estratégico que incluya la construccion de vision, mision, objetivos y

valores de la empresa, los cuales le permitan un correcto direccionamiento y toma de decisiones.
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2. Justificacion de la idea de negocio

2.1. Andlisis preliminar de la idea de negocio
La utilizacion de plastico a nivel mundial se ha convertido en una gran problemaética,
debido a que se encuentra en la mayoria de los productos de uso diario, lo que genera una
produccion de residuos de este tipo, masiva y dificil de controlar. Solamente en el 2021 se
produjeron globalmente 391 toneladas de plasticos, de las cuales un 4% fueron producidas en

América latina (Plastics Europe,2022).

Cabe destacar que 3 de las grandes productoras de articulos cosméticos y de aseo a nivel
mundial hacen parte de las empresas que méas basura pléstica generan, con un acumulado de
1.701.008 de toneladas anualmente (Changing Markets Foundation, 2020).

En Colombia se producen 1,4 toneladas de plastico por afio, a su vez, cada colombiano
genera en promedio 24 kilos de residuos pléasticos anualmente, de los cuales un 74% terminan en
rellenos sanitarios y solo un 17% es reciclado (Greenpeace,2019). Debido a la crisis climética y la
insuficiencia del reciclaje, el congreso de la republica de Colombia aprobé el proyecto de ley (ley
274 del 2020) que busca la prohibicién del uso de plasticos de un solo uso en el pais, con la que
se espera que para el afio 2030, el 100% de los plasticos de un solo uso puestos en el mercado sean
reutilizables, reciclables o compostables. (Portafolio,2022). La idea del presente proyecto surge de
la preocupacion por el aumento en los precios de la canasta familiar y a su vez, los niveles de
contaminacion, asi que si se disminuye en lo posible la adquisicion de nuevos envases y se ofrecen
productos de calidad en envases reciclados por nuestros clientes. Se logra satisfacer una necesidad

primaria de forma amigable con el ambiente.
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Con el presente proyecto se quiere, ademas, incentivar un cambio en la cultura de compra,
brindando la posibilidad a personas de escasos recursos de adquirir productos para su higiene
personal y aseo para el hogar, a través de una estrategia de venta detallada en la que se puede
obtener lo necesario segun la capacidad economica de las personas, facilitando su adquisicion en
elementos reutilizables, lo que representa un menor valor ya que no se asumiran los sobrecostos
por los envases. Asi mismo, se busca aportar a la disminucion de la utilizacion de plastico, con
base en la dindmica de la economia circular y la economia azul, que tienen como caracteristicas;
reducir los residuos que contaminan las tierras y mares, ayudar al desarrollo econémico de una
region sin degradacion ambiental, disminuir la emision de gases de efecto invernadero, entre otras.
(WWHF,2018) (Universidad catolica de Colombia,2020).

Para ello se plantea un modelo de negocio, que consiste en la comercializacion de jabones
liquidos a granel en la ciudad de Bucaramanga, por medio de una tienda especializada equipada
de maquinas dispensadoras, que realizan el refill de productos liquidos de manera automatica, en
las cantidades especificas solicitadas por el consumidor y con precios justos.

Gracias a las redes sociales, Ultimamente han empezado a tomar fuerza, grupos
ambientalistas y comunidades con estilos de vida mas conscientes y amigables con el medio
ambiente, a los que se estan sumando las nuevas generaciones, esto representa una gran

oportunidad para ampliar el segmento de mercado objetivo.

3. Marco de referencia

3.1. Marco de antecedentes

Realizando una busqueda bibliogréfica, inicialmente en el repositorio de la Universidad



21
PLAN DE NEGOCIOS: VENTA DE JABON LIQUIDO A GRANEL

Industrial de Santander, se encontr6 un proyecto realizado por Maria Salazar y Diego Forero en el
afio 2022, estudiantes de la escuela de estudios industriales y empresariales, en el que se expone
una idea de negocio basada en la economia circular que consiste en ofrecer productos liquidos de
aseo a domicilio utilizando un sistema de reenvasado o refill, en el municipio de Bucaramanga,
teniendo como fin contribuir a la reduccion del uso de botellas plasticas. A partir de los resultados
obtenidos en la investigacion de mercados realizada, es posible identificar, un nivel de aceptacion
del modelo de negocio mayor al 90% y una probabilidad de uso de mas del 50%, lo que representa
una gran oportunidad para el negocio planteado.

Posteriormente, efectuando una busqueda mas general, con la herramienta Google
académico, se encontraron los siguientes documentos:

Trabajo de investigacion realizado en 2022 por Miguel Avilés, Andrea Hurtado, Christian
Fernandez y Hoover Torres, Universidad ESAN de Lima, Per(, en el que plantean dos
problematicas a tratar, por un lado, los sobrecostos que asume el consumidor por el envase del
producto a comprar y, por otra parte, la contaminacion ambiental generada por los envases
desechables que son producidos para la distribucién de productos de venta masiva. A partir de
estas, definen dos objetivos principales; disminuir la carga econdmica de las familias de nivel
socioeconémico B y C en Per(, ademéas de contribuir con el cuidado del medio ambiente e
incentivar la reutilizacion de envases plasticos. Para solucionar estas problematicas, proponen el
uso de dispensadores automaticos que realicen la recarga de productos de higiene y limpieza,
teniendo como referente a la empresa chilena “Algramo”. Gracias a los hallazgos obtenidos en el
estudio de mercado, se puede inferir que tanto el mercado de productos de higiene como la
alternativa de compra propuesta, cuentan con una aceptacion favorable en esta regién, lo que hace

Ilamativo este plan de negocio.
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Trabajo de investigacion de la Universidad Tecnoldgica del Perd, realizado por los

estudiantes Maria Alarcon y Ariana Lopez en el afio 2020, el objetivo principal de este documento
es probar la viabilidad de implementar un nuevo canal de comercializacion de productos para la
higiene doméstica en 3 distritos de Lima moderna en Perd, la idea surge de la preocupacion por el
cuidado del planeta, debido a las grandes cantidades de residuos plasticos que existen y también,
como consecuencia de la tendencia mundial que hay hacia los negocios sostenibles. EI proyecto
consiste en ubicar maquinas expendedoras con productos de higiene de marcas reconocidas en
puntos cercanos al publico objetivo y analizar su viabilidad. EI mercado objetivo definido, son
personas entre los 25 a 55 afios pertenecientes a los niveles socioeconémicos A, By C, con estilos
de vida modernos, amigables con el medio ambiente y con la disposicion a probar nuevos
productos. Los resultados de la encuesta aplicada en este estudio arrojan que, para esta region, las
personas se inclinan mayoritariamente por la compra de productos de higiene doméstica en
supermercados y/o lugares cercanos a sus casas, ademas se observa una preferencia de compra
hacia el detergente para ropa, y el canal preferido para el modelo de recarga fue el delivery.
Asi mismo en la investigacion realizada por Sofia Ricci y Justina Burgwardt del afio 2022,
Universidad de San Andrés de Buenos Aires, Argentina, expone un modelo de negocio llamado
Eco punto, donde no solo desean disminuir el uso de plastico a través de la venta a granel utilizando
maquinas dispensadoras, sino que también proponen comercializar productos de limpieza
ecologicos o biodegradables, lo que genera un mayor impacto positivo al medio ambiente.

Los documentos mencionados anteriormente aportan informacion pertinente a la presente
investigacion, ya que, aparte de tener resultados de diferentes regiones, la mayoria se enfoca en un

segmento mercado similar y sus objetivos estan alineados al plan de negocio a desarrollar.
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3.2. Marco teorico

3.2.1. Venta a granel.

Es una forma de comercializacion que consiste en ofrecer mercancia suelta. De este modo,
el cliente selecciona la cantidad que desea adquirir.

Este sistema ademaés de contribuir a la reduccion de envases también ayuda a poner fin al
derroche de alimentos. La modalidad de compra por peso facilita la adquisicién de alimentos en la
cantidad exacta que se desee, lo que posibilita disfrutar de una alimentacion mas fresca, reducir
gastos y evitar la pérdida de alimentos debido a su caducidad. (Hola.com, 2018)

Durante mucho tiempo la venta a granel fue la forma tradicional de comprar tanto para el
comercio al por mayor como para los consumidores. Posteriormente con la evolucién del mercado
se paso a todo lo contrario y era extrafio encontrar un producto que no estuviera envasado, incluso
las cajas de galletas incluyen en su interior paquetes con envases unitarios. (Castafio Diez & Jurado

Cerdn, 2016)

3.2.2. Refill.

Es un término inglés, que significa llenar de nuevo o rellenar. Otra definicion de refill, es

un reemplazo de una sustancia consumible en un contenedor permanente. (Cambrige Dictionary)

3.2.3. Venta automatica.

Se utiliza la denominacién “venta automatica” para hacer referencia a la distribucion y
comercializacion de productos como tabaco, bebidas, comida rapida, entre otras, a través de
maquinas. En ocasiones los medios se refieren a estos dispositivos como “maquinas de vending”,
pueden denominarse en espafiol como maquinas expendedoras 0 maquinas de venta automatica.

(fundéuRAE.)
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3.2.4. Economia circular.

Segun el documento elaborado por Emilio Cerdd y Aygun Khalilova, una economia
circular se define como un ciclo de desarrollo continuo que tiene un impacto positivo, al preservar
y aumentar el capital natural, optimizar los rendimientos de los recursos y minimizar los riesgos

del sistema mediante la gestion de stocks finitos y flujos renovables. (Cerda y Khalilova, s. f.)
Los principios en que se apoya una economia circular son:

Preservar y aumentar el capital natural, controlando los stocksrefill finitos y equilibrando

los flujos de recursos renovables

Optimizar el rendimiento de los recursos, circulando siempre productos, componentes y

materiales en su nivel mas alto de utilidad, en los ciclos técnico y bioldgico.

Promover la efectividad del sistema, haciendo patentes y proyectando eliminar las

externalidades negativas.

Ademas, segun el reporte de economia circular en Europa, una economia circular ofrece
oportunidades para crear bienestar, crecimiento y empleo, al tiempo que reduce las presiones
ambientales, el concepto puede en principio, aplicarse para todo tipo de recursos naturales

incluidos los bioticos y abiodticos: materiales, agua y tierra. (Ecoembes, 2021)

3.2.5. Plan de negocios.

Segun Moyano (2016), “un plan de negocios es un documento que ayuda a planificar las
actividades del negocio, a tener un norte, a definir objetivos, como lograrlos y en qué tiempo.
Asimismo, permite hacer correcciones y modificaciones de las actividades descritas para generar

ganancia”.
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Por otro lado, el plan de negocios permite establecer los limites y también las perspectivas
de un proyecto empresarial al detallar el conjunto de puntos importantes en la creacion de una
empresa: producto, mercado, recursos, etc. Es importante tener en cuenta que esta herramienta, es

obligatoria cuando se crea una nueva sociedad o cuando la financiacion es externa.

3.2.6. Analisis PESTEL.

Esta es una de las herramientas mas utilizadas por los emprendedores para realizar el

analisis del entorno del negocio

La definen como, el estudio de los factores macroeconémicos (politicos, econémicos,
socioculturales, tecnoldgicos, ecoldgicos y legislativos) del entorno que pueden influir en el

desarrollo de una empresa.
Pascual (2013), describe lo que comprende cada uno de los factores asi:

Politicos: Politicas gubernamentales tanto locales como globales, subvenciones, politica

fiscal, modificaciones en acuerdos comerciales, cambios de gobiernos.

Econdmicos: Ciclos econdmicos, politicas econdémicas del gobierno, tipos de interés, tipos
de cambio, nivel de inflacién, segmentacion en clases econémicas de la poblacién, tasa de

desempleo, factores macroeconémicos de cada pais.

Socioculturales: Cambios en los gustos 0 modas que afecten los niveles de consumo,

cambios en el nivel de ingresos, cambios en el nivel poblacional, conciencia por la salud.

Tecnoldgicos: Inversion en I+D de los paises, agentes que promueven la innovacion de las

TIC, aparicion de nuevas tecnologias relacionadas con la actividad de la empresa, promocion del



26
PLAN DE NEGOCIOS: VENTA DE JABON LIQUIDO A GRANEL

desarrollo tecnoldgico, cambios en los usos de energia y consecuencias, nuevas formas de

produccidn y distribucion, velocidad de los cambios.

Ecoldgicos: Leyes de proteccion medioambiental, regulacion sobre el consumo de energia

y reciclaje, preocupacion por el calentamiento global, conciencia social ecolégica actual y futura.

Legales: Licencias, leyes sobre el empleo, derechos de propiedad intelectual, leyes de salud

y seguridad laboral, sectores protegidos o regulados.

3.2.7. Las 5 fuerzas de Porter.

Es un modelo planteado por el economista e investigador Michael Porter, que describe el

entorno competitivo de una empresa a partir de cinco fuerzas competitivas basicas:

1. Laamenaza de nuevos entrantes
2. El poder de negociacion de los clientes
3. El poder de negociacion de los proveedores
4. Laamenaza de productos sustitutos
5. Larivalidad entre competidores de un sector
Cada una de las fuerzas mencionadas afecta la capacidad de una empresa para competir en

un mercado concreto.
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Figura 1

Esquema de las 5 fuerzas que dan forma a la competencia del sector

Las cinco fuerzas que dan forma
a la competencia del sector
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Nota: Tomado de Academia: Harvard Business Review, las 5 fuerzas competitivas que le dan forma a la estrategia,

https://www.academia.edu/5151135/Las_5 fuerzas_competitivas_Michael _Porter

3.2.8. Investigacion de mercados.

La definicion propuesta por la American Marketing Association es: la investigacion de
mercados es la funcién que une al consumidor, el cliente y el pablico con el vendedor a través de
la informacion, la cual es usada para identificar y definir oportunidades y problemas de marketing;
generar, afinar y evaluar acciones de marketing; monitorear el desempefio y mejorar la

comprension del marketing como proceso. (Malhotra, 2008)

Otra definicion para este concepto es la identificacion, recopilacion, analisis, difusion y
uso sistematico y objetivo de la informacion con el propdsito de mejorar la toma de decisiones

relacionadas con la identificacion y solucion de problemas y oportunidades de marketing.
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Malhotra, ademas, define el proceso de investigacion de mercados en seis pasos; paso 1: definicién
del problema, paso 2: desarrollo del enfoque del problema, paso 3: formulacion del disefio de
investigacion, paso 4: trabajo de campo o recopilacién de datos, paso 5: preparacion y analisis de

datos, paso 6: elaboracion y presentacion del informe. (Malhotra, 2008)

3.2.9. Plan de mercadeo.

El plan de mercadeo integra las estrategias que se van a utilizar para alcanzar los objetivos
proyectados en cuanto al volumen de ventas. Este plan se fundamenta principalmente en los

hallazgos de la investigacion de mercados.

3.2.10. Estudio técnico.

Con este estudio se determina si es posible fabricar y vender un producto/servicio con la
calidad, cantidad y costo requeridos. Para ello, es necesaria la identificacién de tecnologias,
maquinarias, equipos, insumos, materias primas, suministros, procesos, ordenamiento de procesos,

recursos humanos, proveedores, ubicacidn geogréafica, entre otros.

3.2.11. Modelo organizacional.

En el modelo se establecen las caracteristicas necesarias para el grupo empresarial y para
el personal de la empresa, las estructuras y estilos de direccién, los mecanismos de control, las
politicas de administracion de personal y de participacion del grupo empresarial en la gestion y en

los resultados v, claro estd, la posibilidad de contar con todos esto elementos.
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3.2.12. Analisis legal.

Determina los requerimientos legales para que la empresa se establezca y opere, en este se
definen el tipo de persona juridica, obligaciones tributarias, comerciales y laborales que de ella se

derivan, asi como las regulaciones locales y permisos requeridos.

3.2.13. Estudio financiero.

El estudio financiero describe cuénto serd la inversion total requerida para la puesta en
marcha de la empresa, y a partir de ese valor determina la viabilidad, proyeccion de ventas, se
construyen los estados financieros, y se calculan indicadores con los que es posible hacer una

evaluacion de la situacion financiera de la empresa.

Un andlisis financiero determina las necesidades de recursos financieros, las fuentes y las
condiciones de ellas, y las posibilidades de tener acceso real a dichas fuentes. Asimismo, debe
determinar, en el caso de que use financiacion, los gastos financieros y los pagos de capital propios
del préstamo. Otro de los propositos de este estudio, es el analisis de la liquidez de la organizacion

y la elaboracidn de proyecciones financieras.

3.2.14. Analisis estratégico.

El anélisis estratégico busca conocer la posicion estratégica de la empresa de acuerdo con
las condiciones del entorno interno y externo. También deben ser considerados los recursos que

posee la empresa y sus capacidades. (Quiroa, 2022)

3.2.15. Analisis DOFA.

Es una herramienta que sirve para analizar las fortalezas, oportunidades, debilidades y

amenazas de una empresa y asi determinar su situacion competitiva frente a los competidores. Su
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funcidn principal es detectar y analizar las variables externas que podrian afectar a la organizacion,
asi como los recursos y capacidades internas con las que cuenta la organizacion, para luego disefiar

las estrategias mas adecuadas que permitan el cumplimiento de los objetivos planteados.

4. Metodologia

Tabla 2
Metodologia
OBJETIVO ESTUDIOS ACTIVIDADES
Estructurar del analisis PESTEL.:
- Recolectar informacion para cada factor de
Analisis del PESTEL
Macroentorno - Clasificar la informacion recolectada
- Construir los analisis para cada entorno del
Obijetivo 1. Realizar un analisis PESTEL
del macro y microentorno, que Elaborar de anélisis del microentorno a partir
permita recopilar informacion de las 5 fuerzas de Porter:
acerca de los antecedentes del - Definir y describir las 5 fuerzas de
modelo de negocio planteado y Porter
del mercado del jabdn liquido. Analisis del - Realizar una busqueda de informacion tanto

fisica como virtual sobre, el sector del aseo e
higiene personal, proveedores, competidores
y posibles clientes

- Identificar elementos clave para la ejecucion
del proyecto

Microentorno

Obijetivo 2. Desarrollar un
analisis de mercado con el que se
identifiquen, comportamientos de

compra y caracteristicas
generales del segmento a definir,
asi como posibles competidores
del sector, a partir de fuentes
primarias y secundarias

Analisis del
mercado

- Describir el servicio a ofrecer, resaltando los
aspectos diferenciadores.

-Elaborar la segmentacién de mercado,
definiendo el mercado potencial y objetivo
con relacién a la informacion recopilada en el
andlisis del entorno e informacion adicional
gue se obtenga de fuentes secundarias.

- Identificar y caracterizar el comportamiento
del consumidor utilizando el mapa de la
empatia.




31

PLAN DE NEGOCIOS: VENTA DE JABON LIQUIDO A GRANEL

Continuacion de la tabla 2

Objetivo 2. Desarrollar un
analisis de mercado con el que se
identifiquen, comportamientos de

compray caracteristicas
generales del segmento a definir,
asi como posibles competidores
del sector, a partir de fuentes
primarias y secundarias.

Investigacion de
mercados

- Realizar el planteamiento del problema de la
investigacion

-Definir los objetivos de la investigacion:
general y especificos

- Disefio de la investigacion: determinacion
del tipo de investigacion, fuentes de
informacidn, marco muestral y el célculo de
la muestra a partir de las técnicas descritas en
el libro investigacion de mercados de
Malhotra.

- Disefio del cuestionario, teniendo en cuenta
las necesidades de informacién del proyecto.
- Aplicar la encuesta por medio de
herramientas digitales.

- Recolectar y analizar los datos obtenidos de
la encuesta.

Obijetivo 3. Disefiar un plan de
mercadeo a partir de los
resultados obtenidos en el analisis
de mercado, con el que se logre
dar un mayor alcance al negocio.

Plan de mercadeo

Describir cada componente de la metodologia
del marketing mix con base en la matriz
DOFA que se presenta en un capitulo
posterior.

Obijetivo 4. Realizar un estudio
técnico con el que se defina la
ubicacién, logistica, operacion y
recursos necesarios para llevar a
cabo el plan de negocios.

Estudio técnico

-Crear el mapa de procesos, buscando la
mejor disposicion de los procesos.

- Determinar flujogramas.

- Definir que materias primas y equipos se
necesitan para la

operacion

-Realizar seleccién de maquinas, teniendo en
cuenta factores como: costo, ubicacion del
proveedor, consumo, numero de boquillas,
capacidad, tiempo de

envasado

-Determinar que personal se necesita y en qué
cantidad

- Elaborar tabla comparativa para la eleccién
de la localizacién, por el método de
ponderacion de factores.

— Realizar el disefio de planta.

- Disefio en tercera dimension de la tienda
especializada.
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Continuacion de la tabla 2

Objetivo 5. Determinar un modelo
organizacional con el que se
establezcan el organigrama, las
caracteristicas del personal y la
estructura salarial.

Modelo
organizacional

-llustrar por medio de un organigrama, la
estructura de la empresa.

- Establecer los cargos necesarios para una
correcta operacion de la empresa y describir
sus funciones

- Crear una tabla con el valor de los salarios
segun el cargo.

Objetivo 6. Realizar un anélisis Anaélisis legal - Indagar sobre las diferentes figuras juridicas
legal en el que se especifique la que existen y elegir la mas conveniente para
figura juridica con la que se el modelo de negocio.
identifica la empresa, ademés de -ldentificar los requisitos legales que debe
la evaluacion de las leyes tener la empresa y las obligaciones tributarias
existentes que regulan la a cumplir.
actividad econémica del negocio. - Verificar que el nombre de la empresa no
este registrado ni en la camara de comercio ni
en la superintendencia de industria y
comercio.
Obijetivo 7. Analizar el impacto Anélisis de Analizar cada operacion de la empresa e
social y ambiental que pueda ser impacto social y identificar cual seria el posible impacto de
generado por la operacion de una ambiental esta, tanto social como ambientalmente.

empresa comercializadora de
jabon liquido a granel en
Bucaramanga.

Objetivo 8. Desarrollar un
estudio financiero que permita
identificar factores econémicos

necesarios para la creacion de la
empresa como proyecciones de

ingresos, costos, inversion inicial
y rentabilidad por escenarios.

Estudio financiero

- Calcular la inversion total requerida,
teniendo en cuenta la inversion fija, la
inversion diferida y el capital de trabajo.

- Definir fuentes de financiacion

- Realizar proyecciones de ventas y de los
estados financieros.

- Hallar el punto de equilibrio

- Hacer una evaluacion de la empresa
teniendo en cuenta el VPN, laTIRy el PRI,y
por escenarios (pesimista/optimista)

Obijetivo 9. Realizar un analisis
estratégico que incluya la
construccion de vision, mision,
objetivos y valores de la empresa,
los cuales le permitan un correcto
direccionamiento y toma de
decisiones.

Anédlisis
estratégico

- Aplicar el analisis DOFA
- Crear la mision, vision y los principios de la
empresa.
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5. Analisis del sector

5.1. Andlisis macroentorno
5.1.1. Entorno Politico

Para analizar el entorno politico se deben tener en cuenta diversos factores que pueden
afectar el funcionamiento del negocio. Situaciones como cambios en las politicas publicas, la
estabilidad politica del pais, la influencia de los grupos de interés y el nivel de corrupcion en el
gobierno, entre otros.

El panorama politico de Colombia ha cambiado drésticamente a partir de los resultados de
las Gltimas elecciones presidenciales realizadas en junio de 2022, en las que Gustavo Petro de la
coalicion de izquierda Pacto Historico se convirtio en el nuevo presidente del pais. Un gobierno
rodeado de enormes expectativas de cambio y esperanza de desarrollo. Entre las prioridades de
este nuevo gobierno se encuentra, la consolidacién de la paz, la justicia social, la justicia ambiental
y el reconocimiento del papel de la mujer en la sociedad.

Esto ha generado una polarizacion politica muy marcada, debido a que, el pais
tradicionalmente estuvo dirigido por gobiernos de derecha los cuales mantienen ideales contrarios
a los que propone Gustavo Petro, asi como gran cantidad de criticas. Por mencionar algunas de
estas son: la tardanza en el nombramiento de todos los funcionarios, los procesos de compra de
aviones de defensa, y las diferencias dentro del gabinete para hablar con la opinién puablica.

AUn sin la aprobacién de muchos, el gobierno desde el afio 2022 ha lanzado nuevas reformas,
como la reforma tributaria, la modificacion a la ley de orden publico (Paz total), Creacién del

ministerio de la igualdad, Ratificacién del acuerdo de Escazu, el presupuesto general de la nacion
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para 2023 y la ley de presupuesto bianual de regalias. Y para el presente afio se espera que se
aprueben mas.

Ahora bien, en cuanto a relaciones comerciales, el pais cuenta en este momento con 17
acuerdos comerciales: CAN (1973,1994), Panamay Chile (1993), Caricom y México (1995), Cuba
(2001), Mercosur (2005), Triangulo Norte (2009), EFTA y Canada (2001), EE UU. y Venezuela
(2012), Union Europea (2013) y Corea del Sur, Costa Rica, Alianza Pacifico (2016) e Israel (2020).
Otra de las estrategias nacionales mas relevantes en este gobierno es la de la economia circular, la
cual consiste en un plan integral lanzado en 2019, con el que se busca mejorar la eficiencia de los
recursos y reducir el impacto ambiental negativo en el pais. Basado en los principios de este tipo
de economia, la estrategia tiene como objetivo principal, la reduccion de la huella ambiental en el
pais, aumentar la eficiencia en el uso de recursos y promover la innovacion y el emprendimiento
sostenible. Ademas, busca mejorar la competitividad de las empresas a través de la adopcion de
practicas mas sostenibles y fomentar una cultura de consumo mas responsable.

Cabe resaltar que la estrategia mencionada, esta soportada en las siguientes leyes:

Ley 99 de 1993: Esta ley establece el marco general para la gestién del medio ambiente en
Colombia y establece la obligacion de las autoridades y los ciudadanos de proteger y conservar el
medio ambiente y los recursos naturales del pais.

Ley 164 de 1994: Esta ley establece el régimen de control ambiental y promueve el
desarrollo sostenible del pais, a través de la regulacion de las actividades que puedan generar
impactos ambientales negativos.

Ley 1333 del 2009: Esta ley establece el régimen sancionatorio ambiental en Colombia y

promueve la proteccién del medio ambiente y los recursos naturales del pais.
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Ley 1753 de 2015: Esta ley establece la politica nacional de residuos solidos y promueve
la gestion integral de los residuos en el pais, a traves de la promocion de la separacion en la fuente,
el reciclaje y la valorizacion de residuos.

Ley 1931 de 2018: Esta ley promueve el uso eficiente y sostenible de los recursos naturales
y la adopcion de précticas mas sostenibles en el pais, a través de la implementacion de la economia
circular en diferentes sectores productivos.

En Colombia actualmente existen dos leyes, que regulan la utilizacion de plastico de un
solo uso (Ley 2232 de 2022, Ley 1407 de 2018); estas exigen a las empresas la creaciéon de
objetivos o metas que mejoren el flujo de reciclaje en sus procesos productivos. La industria de
los productos de higiene personal y del hogar es una de las principales afectadas con la aplicacién
de estas leyes, y por consecuencia sus consumidores también. A esto se le suma, la propuesta
presentada en la nueva reforma tributaria de incluir un impuesto al plastico de 1,9 pesos por cada
gramo, lo que implicaria un aumento entre el 3 al 5 por ciento en el valor de los productos que
usen empaques plasticos.

El congreso de la republica de Colombia con el proyecto de ley (ley 274 del 2020) busca
la prohibicion del uso de plasticos de un solo uso en el pais, y espera que para el afio 2030, el 100%
de los plasticos de un solo uso puestos en el mercado sean reutilizables, reciclables o compostables.
(Portafolio,2022).

Estas regulaciones favorecen la entrada de nuevos modelos de negocio como Bonel, que
se enfoca en ofrecer productos ecoldgicos y sostenibles, ya que, al estar alineado con las iniciativas

del gobierno, le permite obtener apoyos econdémicos y visibilidad.



36
PLAN DE NEGOCIOS: VENTA DE JABON LIQUIDO A GRANEL

5.1.2. Entorno Econémico

El pais ha tenido un apoyo importante por parte de inversionistas en los ultimos afios, pues
gracias a sus estrategias para mantener la inflacion controlada, se ha logrado manejar los niveles
inflacionarios como los mas bajos en comparacion de sus paises vecinos, el tipo de cambio flexible
que permite reaccionar a cualquier fluctuacién en la economia también es un componente que ha
dado lugar a la creacion de un nivel de confianza alto hacia el pais. (Allianz,2023)

Durante el 2022 la economia colombiana obtuvo un comportamiento sobresaliente. Esto se
vio reflejado no solo en el PIB, que evidencié muy buenas cifras en los dos ultimos afios, con
crecimientos de 11% en 2021 y 7,5% en 2022, sino también en ambitos laborales, externos y
financieros. Sin embargo, al finalizar el afio se observan signos de desaceleracion, en la compra
de vivienda y otros bienes raices. (Portafolio,2023)

Es importante tener en cuenta que, la llegada de un nuevo mandato presidencial suele
generar incertidumbre tanto a nivel local como a nivel global, situacion que afecta directamente a
la economia. Lo que va del 2023 para Colombia ha venido con grandes retos, pues la terminacion
de la emergencia sanitaria por COVID-19, ha dejado unos niveles inflacionarios altos y dificiles
de controlar, tasas de interés altas, un aumento desmesurado en el precio del délar, y un impacto
negativo de las nuevas reformas propuestas por el actual gobierno para intentar restablecer la
economia del pais. Todo esto ha generado una disminucién en el crecimiento econdémico esperado
para este afio, que segun diferentes fuentes sera bajo en comparacion con los anteriores.

El PIB del pais para enero del 2021 fue alrededor de 314 millones de délares, ocupando el
puesto 43 en la clasificacion mundial, segin el Banco Mundial. Ademas, segun el comparativo de
crecimiento econdémico de los paises latinoamericanos entre el 2022 y el 2023, para Colombia se

prevé una reduccion abrupta en el crecimiento pasando de un 7,5% (2022) al 1,1% (2023).
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Figura 2

Comparativo del crecimiento econdmico en América latina 2022-2023
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Nota: tomado de El Pais: El Banco Mundial prevé que la economia colombiana crecerq un 1.1% en 2023,

https://elpais.com/america-colombia/2023-04-04/el-banco-mundial-preve-que-la-economia-colombiana-crecera-

un-11-en-2023.html.

A nivel regional, Santander es la cuarta economia mas importante en Colombia, la tercera

region méas competitiva del pais y actualmente cuenta con la tasa mas baja de desempleo. Su PIB

para 2021 fue de 56.491 miles de millones de pesos y su producto interno bruto per capita para ese

mismo afio fue de 32,43 millones de pesos, con una variacion del 10%, una cifra menor comparada

con el porcentaje nacional 11%. (Camara de comercio de Bucaramanga,2021)

Figura 3
Comparativo del PIB de Colombia y Santander 2015-2021
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PIB SANTANDER Y COLOMBIA, 2015 - 2021

Variacion anual

Nota: tomado de cémara de comercio de Bucaramanga: Producto Interno Bruto (PIB) Santander,

https://www.camaradirecta.com/imagenes/vdo_conexion/cone_983d9291234822d143ca5ac66802344e76fdcf27.pdf

El IPC, es un indice que mide las variaciones en los precios de los bienes y servicios mas
representativos en el consumo final de los hogares del pais. EI comportamiento de este indice, para
abril de este afio arrojé un valor de 0,78%, menor al del mes anterior que fue de 1,05%, mostrando
una tendencia a decrecer, lo que puede llegar a estabilizar o mejorar la situacién econémica de la
region. (DANE,2023)

Ademas, las cifras de inflacion del IPC evidencian que no se ha cumplido la meta definida
del 3% desde mediados del 2021, analizando la variacion que ha presentado este afio, ha venido
en ascenso, sin embargo, para abril de 2023 presenta un decrecimiento de 12,82% después de
haberse presentado en el mes anterior 13,34% el maximo valor de inflacién del IPC en los tltimos
5 afios.

Figura 4

Inflacion anual del IPC en los dltimos 5 afios (2018-2023)
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Nota: tomado de Banco de la republica: Indice de precios al consumidor (IPC),

https://www.banrep.gov.co/es/estadisticas/indice-precios-consumidor-ipc

Asimismo, la variacion del IPC en la capital santandereana a partir de enero del 2023 ha
venido en descenso, tanto asi que para el mes de abril la cifra registrada fue de 0,49% ocupando el
quinto lugar entre 23 ciudades principales del pais con los menores porcentajes de este indice. Esto
demuestra como la economia de esta ciudad se estd recuperando y estableciendo niveles mas
controlados de este indice. (DANE,2023)

También es importante tener en cuenta el comportamiento de la tasa representativa del
mercado, pues un aumento en su valor afecta directamente el modelo de negocio planteado, ya
que, los proveedores de las maquinas dispensadoras con las que se planea equipar la tienda
especializada manejan sus precios en dolares, asi que su variacion influye directamente en la
rentabilidad del negocio. Sin embargo, en los ultimos meses se han observado disminuciones
significativas.

Figura

Comportamiento de la tasa representativa del mercado (TRM)
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periodo 1 afio ﬁ 10 afios Todo

Desde May 23, 2018 | Hasta | May 23, 2023

COP/USD

Nov '18 May '13 Nov '19 May ‘20 Nov '20 May ‘21 Nov '21 May '22 Oct'22  Abr'23

Tasa Representativa del Mercado (TRM) (izquierda)

Fuente(s):
P ia de Colombi

Nota: tomado de Banco de la replblica: Tasa representativa del mercado (TRM- Peso por délar),

https://www.banrep.gov.co/es/estadisticas/trm

5.1.3. Entorno Sociocultura

Segun cifras del Banco Mundial, para el 2021 en Colombia se registré una poblacion de
51,52 millones de personas, ubicandose en el ranking poblacional, como el segundo pais de
América del sur con mayor nimero de habitantes. Ademas, con un indice de crecimiento
demografico de del 1,14%.

Es importante tener en cuenta que en los tltimos 5 afios Colombia ha recibido una cantidad
considerable de migrantes provenientes de Venezuela. Segin Naciones Unidas para el 2019 el
39% de los migrantes venezolanos se encuentran en Colombia (iMMAP,2019), y para el 2020 se
registraron 1.963.869 migrantes. Muchas de estas personas se vieron obligadas a quedarse en este
pais, debido a restricciones en otros paises de la region, incrementando la cantidad de poblacion
venezolana residente en Colombia.

Esta situacion, trae implicaciones significativas para el pais como nuevas politicas

migratorias, adecuaciones en los servicios en los servicios sociales y programas de integracion
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social para esta poblacion con una alta diversidad identitaria, cultural y sociodemografica.
(DANE,2022)

Por otro lado, una de las consecuencias del alza inflacionaria es que, los consumidores
estdn comprando productos con precios mas econdmicos, adn si no son de marcas reconocidas,
tanto asi que el 46% de los hogares se cambiarian a marcas mas baratas. Ademas, los canales de
compra visitados por los consumidores son cada vez mas diversos, debido a que se busca siempre
el que ofrezca el mejor precio. (Portafolio,2023)

Respecto a el sector del aseo y cuidado personal, para los consumidores ha tomado mayor
importancia, pues la pandemia hizo que las personas empezaran a preocuparse mas por la limpieza,
y, por consiguiente, se incrementara el consumo de productos en estas categorias.
(Portafolio,2023)

Por otra parte, la empresa Euromonitor International, lider mundial en investigacion de
mercado estratégica, propone diez tendencias de consumo para este afio 2023:

Automatizacion auténtica: Esta tendencia apunta al hecho de que en la cadena productiva
converjan humanos y maquinas, asi como también los clientes finales reciban ayuda de tecnologia.

Presupuesto limitado: Las consecuencias de niveles inflacionarios altos, generan en los
compradores, una toma de decisiones mas estricta con sus gastos, enfocadas primordialmente en
productos de primera necesidad.

Controlar el Scroll: El tiempo que gastan ahora las personas en las redes sociales es corto,
asi que ahora se debe cautivar a la audiencia en menor tiempo y de la mejor forma, para que se

logre una conexion solida que permita la exposicion de publicidad o publicaciones.



42
PLAN DE NEGOCIOS: VENTA DE JABON LIQUIDO A GRANEL

Eco-econdmicos: En relacion con las coyunturas economicas, el comportamiento de
consumo se inclina mas hacia el desarrollo sostenible y ecologico que a la adquisicion. EI 43% de
los consumidores el afio pasado redujeron el consumo de energia.

Que empiece el juego: El auge de los videojuegos es cada vez mayor, tanto asi que se ha
convertido en un mercado prometedor estos Ultimos afios.

Aqui y ahora: Las soluciones flexibles que han aparecido como la capacidad de comprar
con diferentes métodos de pago, permiten que las personas compren productos y paguen después
por ellos. En 2022 esta tendencia tuvo un valor crediticio de 156 mil millones de ddlares.

Rutinas revividas: Las personas ya no quieren estar encerradas, al contrario, estaran
ansiosas por salir a conocer el mundo. El 39% de los consumidores dijo que la mayor parte de sus
actividades diarias las realizara en persona, durante los proximos 5 afios.

Ascension femenina: Las mujeres buscan estar mas identificadas con las marcas que se
interesen en apoyar y compartir, sus discursos sobre equidad, inclusion y empoderamiento.

Los prosperos: Esta tendencia se enfoca en poner las necesidades personales por encima
de todo, buscando la manera de tener un mejor estado de animo y energia, paz y tranquilidad.

Joven y disruptivo: La Generacion Z, los consumidores jovenes estan en su mejor
momento, estos son inmunes a la publicidad tradicional, por lo que las empresas deben observar
muy bien y ofrecer lo que necesiten.

Estas tendencias de consumo presentan la nueva era de los compradores, mas arraigados al
mundo saludable, a disminuir impactos negativos no solo ambientales, y al mismo tiempo a

obtener ahorros mientras contribuyen a buenas causas.
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Por su parte en Santander, segun el DANE luego de la pandemia por COVID-19, el
departamento cuenta con una poblacion de 2.357.127 de habitantes. Bucaramanga tiene
aproximadamente 614.860 personas, de las cuales mas del 60% pertenecen a los estratos 1y 2.

En enero del 2023 los hogares bumangueses gastaron 1,61 billones de pesos, sin embargo,
para este mismo mes se ubico como la ciudad principal con menor poder adquisitivo, esto se venia
presentando desde noviembre del afio anterior. Esto puede ser producto de la carga en inflacion
que han tenido sectores como el de alimentos, la educacion y la vivienda. (Raddar,2023)

Debido a los precios altos en 3 de las canastas principales, se observa como los hogares en
Bucaramanga disminuyeron el gasto en canastas como bienestar, comidas fuera del hogar y
entretenimiento, y empezaron a priorizar la compra de bienes de primera necesidad ademas de
adoptar nuevos habitos de consumo, sobre todo en categorias como la limpieza del hogar, siendo
esta una de las mas encarecida. (Raddar, 2023)

Figura 6

Distribucién del gasto de los hogares de Bucaramanga segun el sector.
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Nota: tomado de Raddar: Informe del gasto de los hogares, Bucaramanga, enero 2023, https://raddar.net/wp-

content/uploads/2022/09/C05.-Informe-del-gasto-de-los-hogares-en-Bucaramanga-Enero_2023.pdf

5.1.4. Entorno Tecnoldgico

La crisis sanitaria, producto de la pandemia por COVID-19, ha acelerado la transformacion
digital, la cual supone modificaciones integrales de los negocios y de sus modelos, asi como un
cambio en las necesidades de los consumidores. Por esta razon, si antes innovar era una opcion,
hoy es una obligacion, ya que la innovacion tecnoldgica es un motor clave en el crecimiento
econdmico y bienestar humano. (Becas Santander,2021)

Esto llevo al pais a hacer una revision para conocer como esta Colombia en esta materia,
encontrando que, actualmente hay mas de 20 millones de personas que no tienen acceso a internet
de banda ancha, lo que representa casi el doble de Chile o México. Simultaneamente, en las zonas
rurales solo el 17% de los estudiantes tienen internet y computador, segin los célculos del
laboratorio de economia de la educacion (LEE), de la Universidad Javeriana. Sabiendo esto, se
propone el desafio de conectar a todo un pais por medio del ministerio de las TIC, y aceptar nuevos
retos tecnoldgicos, como los conocidos globalmente: la internet de las cosas, el Big Data y la
Inteligencia Artificial (1A), entre otros. (Fundacion telefénica Movistar,2022)

Es asi como para el 2023 Colombia cuenta con una variedad de iniciativas lideradas por el
Ministerio TIC (tecnologias de la informaciéon y la comunicacion), con las que se crea un
acercamiento de la poblacion a las tecnologias y facilitan el uso de estas, alrededor del pais. Una
de las iniciativas mas innovadoras que estan vigentes actualmente es la denominada “Col4.0”, que
es la cumbre mas importante de la industria creativa digital y TI de Latinoamérica, en la que para
el afio 2022 participaron més de 200 conferencistas nacionales e internacionales, expertos en
videojuegos, animacion, emprendimiento, media, innovacion, Fintech, entre otros. Ademas de

brindar espacios para capacitacion, como talleres practicos que promueven las habilidades
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digitales de los asistentes. Gracias a estas iniciativas, se evidencia la importancia de incorporar
tecnologias en las empresas, y como la transformacion digital de las empresas puede mejorar la
productividad y competitividad del pais a largo plazo.

Con el auge de las redes sociales, muchas empresas y emprendimientos han tenido que
adaptarse, capacitarse e incluso crear nuevas areas de trabajo enfocadas exclusivamente al manejo
de redes, pero es gracias a esto que han logrado llegar a mas personas tanto a nivel local como a
nivel nacional.

Ademas, el hecho de implementar nuevas tecnologias en empresas productoras o no
productoras puede mejorar y hacer mas eficientes los procesos que estas realicen, reduciendo
tiempos y costos. Es importante resaltar que no solamente es implementar tecnologias, sino
también el desarrollo y la investigacion constante que se realice, con el fin de obtener nuevas
herramientas que permitan el crecimiento econémico de las empresas y asi mismo del pais.

Este plan de negocio cuenta como principal factor diferenciador el uso de tecnologias, pues
se plantea la utilizacion de maquinas dispensadoras automaticas que facilitan la recarga de
productos liquidos permitiendo que el proceso de llenado sea mas rapido que si se hiciese
manualmente, ademas estas maquinas cuentan con un sistema facil de entender por el consumidor
y con el control necesario para obtener informacion de manera inmediata sobre ventas y nivel de
inventario.

5.1.5. Entorno Ecoldgico

Colombia alberga el 10% de la biodiversidad mundial, contiene cinco reservas mundiales

de biosfera y es el segundo pais con mas diversidad por kilémetro cuadrado, es por esto que, para

el pais, el medio ambiente es un bien patrimonial comun, asi que su mejoramiento y conservacion
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son actividades de utilidad publica donde participan el estado y los particulares.
(Procolombia,2022)

Por este motivo, el pais cuenta con diferentes politicas, estrategias y acuerdos enfocados
en el cuidado y el buen manejo del medio ambiente, como por ejemplo, la estrategia nacional de
economia circular, que le apunta a tener un uso de recursos mas eficiente, teniendo en cuenta la
capacidad de recuperacion de los ecosistemas y el uso circular de los materiales, el agua y la
energia, la estrategia nacional de la calidad de aire, con la que se busca reducir el material
particulado en areas urbanas con el fin de mejorar la calidad del aire, el plan nacional para la
gestion sostenible de los plasticos de un solo uso, que para el 2023 tiene como objetivo, la
prohibicion de la distribucion y comercializacion de diferentes productos problematicos e
innecesarios, entre otras. Ademas, este afio el pais cuenta con desafios importantes a nivel
medioambiental, como lo son, la lucha contra la deforestacion en la Amazonia, la conservacion de
ambientes de agua dulce, la transicion energética, la implementacion del acuerdo de Escazu, la
implementacién del acuerdo Kunming-Montreal, un acuerdo global para detener y revertir la
pérdida de biodiversidad. (Min Ambiente y Desarrollo Sostenible) (WWF,2023)

A partir de la definicion de los 17 objetivos de desarrollo sostenible, los cuales fueron
aprobados en una cumbre realizada por Naciones Unidas, muchos paises alrededor del mundo han
estipulado politicas que apuntan directamente al cumplimiento de algunos de estos objetivos.
Aunque no es una tarea facil, pues los objetivos son bastante ambiciosos, en los ultimos afios se
han notado avances significativos sobre todo en el &ambito ambiental, pues muchas empresas han
cambiado sus operaciones, las materias primas utilizadas o el manejo de residuos, con el fin de

contribuir a dichos objetivos, ademas obtener beneficios de sus gobiernos.
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Las empresas colombianas estan mas avanzadas a comparacién de otros paises de
Latinoamérica. Para el 2022, el 34% de las empresas del pais sefialan haber incluido en sus
estrategias algun asunto relacionado con los ODS en los Gltimos 12 meses. Asimismo, el 77% de
las empresas cuentan con una politica de sostenibilidad, presentando un aumento significativo de
32 puntos porcentuales comparado con el afio anterior. Lo que ubica a Colombia como el segundo
en Latinoameérica, en relacion con los avances en sostenibilidad, detras de Argentina (38%).

Teniendo en cuenta la importancia del cumplimiento de los ODS, y los beneficios que se
pueden obtener, es importante resaltar que el modelo de negocio Bonel, contribuye al
cumplimiento de dos de los 17 objetivos, que son, el nimero 11 ciudades y comunidades
sostenibles y el 12 la produccién y consumo responsables, ya que, Bonel impulsa las compras
conscientes, al ofrecer servicio de reenvase, pues permite usar un envase plastico mas de una vez,
lo que implicaria una necesidad menor de produccion en envases plasticos. Ademas, ayuda a la
creacion de comunidades amigables con el medio ambiente, que comparten sus ideas y las
transmiten a otras.

5.1.6. Entorno Legal

Los requerimientos generales que los entes gubernamentales tienen en cuenta para la
formalizacién de una empresa son, primeramente, el registro Gnico tributario (RUT), registro
mercantil en la Cdmara de Comercio de la region donde se va a establecer la empresa, obtener el
certificado de uso de suelos, y segun la region el registro en industria y comercio.

En cuanto a la normativa del sector de los productos de aseo, higiene y limpieza de uso
domeéstico:

Tabla 3

Normativa del sector de productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico
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Normativa

Afio

Entidad emisora

Descripcién

Decreto 2092

Decreto 1545

Resolucién
3113

1986

1998

1998

Ministerio de
salud

Ministerio de
salud

INVIMA

Continuacion de la tabla 3

Decreto 2198

Resolucién
1370

Resolucién
683

Resolucién
0689

Resolucién
32209

Decreto 1148

Ley 2265

2003

2010

2012

2016

2020

2020

2022

Ministerio de la
proteccion social

Secretaria
general de la
Comunidad

Andina
Ministerio de
salud y
proteccion social

Ministerio de
ambiente

Ministerio de
industria y
COomercio

Ministerio de

salud

Ministerio de
salud

Reglamenta la elaboracion, envase, almacenamiento,
transporte y expendio de medicamentos, cosméticos vy
similares, regula el registro sanitario, productos que lo
requieren, solicitud, comisién revisora de productos
farmacéuticos, importaciones, exportaciones, registro sanitario
de cada uno, plaguicidas de uso doméstico, materiales de uso
odontoldgico, equipos para la aplicacién de medicamentos,
productos de aseo y limpieza.

Por el cual se reglamenta parcialmente los regimenes
sanitarios, del control de calidad y de vigilancia de los
productos de aseo, higiene y limpieza de uso doméstico y se
dictan otras disposiciones.

Por la cual se adoptan las normas de fabricacion de los
productos de aseo, higiene y limpieza de uso domeéstico.

Se deroga el inciso del articulo 7 del decreto 1545 de 1998,
respecto al cronograma en el cual se sefialaron las fechas
limites anuales de cumplimiento. En cuanto a normas de
fabricacion para productos de aseo, art1.

Formatos para la notificacién Sanitaria Obligatoria (NSO) de
PHD y PAHP, su renovacion, reconocimiento y cambios; y la
estructura correspondiente del cddigo de identificacion NSO.

Por medio de la cual se expide el reglamento técnico sobre los
requisitos sanitarios que deben cumplir los materiales, objetos,
envases y equipamientos destinados a entrar en contacto con
alimentos y bebidas para consumo humano.

Por la cual se adopta el reglamento técnico que establece los
limites maximos de fdsforo y la biodegradabilidad de los
tensoactivos presentes en detergentes y jabones, y se dictan
otras disposiciones.

Por la cual se modifican los capitulos primero, segundo y
cuarto del titulo VI de la circular Unica, y se reglamenta el
etiquetado y el control metroldgico aplicable a productos
preempacados.

Por el cual se establecen los requisitos sanitarios que faciliten
la fabricacion e importacion de productos y servicios para
atender la pandemia por el COVID-19 y se dictan otras
disposiciones.

Por medio de la cual se adopta el sistema de lecto escritura
braille en los empaques de los productos alimenticios,
cosméticos, plaguicidas de uso doméstico, aseo, médicos y en
servicios turisticos, asi como en los sitios de caracter publico y
se dictan otras disposiciones.
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5.2. Andlisis del microentorno (PORTER)
5.2.1. Amenaza de nuevos competidores (Media)

Las actuales condiciones del planeta exigen a las grandes empresas una reestructuracion
de sus operaciones, orientandolas hacia la proteccion y el cuidado ambiental, con el fin de
mantener su estabilidad econdémica.

En Colombia, algunas empresas, han incorporado al menos un componente de
sostenibilidad en sus practicas como respuesta a los efectos de la contaminacion ambiental. Esto
les ha permitido no solo atraer a los consumidores, sino también ha contribuido significativamente
a la disminucion del impacto ambiental y al logro de beneficios financieros, gracias a las iniciativas
gubernamentales existentes.

A pesar de la creciente demanda de productos sostenibles y amigables con el medio
ambiente, el mercado de los jabones liquidos es liderado por marcas nacional e internacionalmente
consolidadas, lo que representa un gran reto para las empresas que buscan competir. Sin embargo,
los negocios que ofrecen jabon a granel se diferencian de los competidores en el mercado de los
jabones convencionales, ya que su enfoque en la sostenibilidad les permite crear una propuesta de
valor Unica y atractiva para las comunidades conscientes del cuidado y la proteccion del medio
ambiente. Alternativas como Bonel, aln representan una pequefia parte del mercado total de jabon
liquido, pero tienen un gran potencial de crecimiento.

La amenaza de nuevos competidores es una variable critica para considerar en el presente
plan de negocio, por ello es fundamental aplicar metodologias de marketing y ventas efectiva,
ofrecer productos de alta calidad y sostenibilidad, establecer alianzas estratégicas y desarrollar el

calculo adecuado de precios, para competir efectivamente en el mercado. Ademas, la experiencia
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de compra diferenciadora que ofrece Bonel al utilizar maquinas automaticas para la compra de
jabon liquido a granel, puede ser un factor clave para atraer y fidelizar a los clientes.
5.2.2. Poder de negociacion de los proveedores

Para analizar esta fuerza, es necesario conocer cuales son los insumos principales para el
funcionamiento de Bonel, dichos insumos son los siguientes: maquinas dispensadoras y jabones
liquidos de diferentes tipos; para ropa, manos, cuerpo, y para limpieza del hogar, teniendo en
cuenta lo anterior, es importante establecer alianzas estratégicas con proveedores de materias
primas de excelente calidad y que compartan la misma filosofia empresarial.

En relacion con los proveedores de maquinas dispensadoras, estos tienen un alto poder de
negociacion, ya que, en Colombia no hay muchos competidores que ofrezcan este tipo de maguinas
para productos de alta viscosidad, como lo son los jabones liquidos. Ademas, estos proveedores
suelen ser especializados.

Por otro lado, en lo que respecta a los proveedores de jabon liquido, su poder es menor
debido a la abundancia de fabricantes de jabon en el pais, lo que facilita el cambio de proveedor,
en funcion de las variaciones de precio y calidad de los productos.

Por ende, resulta imperativo evaluar la relacion con los proveedores, considerando
variables tales como los costos, la calidad de los insumos, su disponibilidad y su sostenibilidad.
La comunicacion transparente y franca se alza como un pilar esencial en dicha interaccion.
Asimismo, la importancia de diversificar las fuentes de suministro y disefiar planes de contingencia
adquiere un matiz crucial en el caso de que un proveedor clave no pueda suministrar las materias

primas requeridas.
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5.2.3. Poder de negociacion de los clientes

Los consumidores tienen cierto poder para negociar en términos de precios, calidad y
servicio, especialmente si existen muchos competidores en el mercado ofreciendo productos
similares. Para Bonel, existen dos tipos de clientes con poder de negociacion diferente, por un
lado, se encuentran aquellos que integran el segmento del consumo masivo de jabones liquidos, a
quienes se les concede un poder significativo, ya que, existe variedad de productos sustitutos y
presencia de competidores con un amplio reconocimiento a nivel nacional e internacional, lo que
constituye un desafio considerable para la concepcion del negocio. Por otro lado, se encuentran
los consumidores mas conscientes con el medio ambiente, cuya limitada diversidad de opciones
les otorga un poder de negociacion reducido.

En este sentido, es crucial conocer y comprender el segmento de mercado al que le apunta
Bonel, asi como ofrecer productos y servicios de alta calidad que satisfagan sus necesidades y
expectativas. Ademas, se puede brindar un servicio al cliente excepcional, con asesoramiento
personalizado sobre el uso y los beneficios del jabon a granel, lo que puede aumentar la lealtad del
cliente.

Otra forma de reducir el poder de los clientes es establecer una estrategia de precios
adecuada. Por ejemplo, ofrecer descuentos por volumen, promociones y paquetes especiales, asi
como establecer precios justos y competitivos. Sin embargo, es importante resaltar que fijar precios
demasiado bajos puede afectar negativamente la rentabilidad del negocio.

No obstante, se pueden establecer programas de fidelizacién y recompensas para los
clientes mas frecuentes, lo que puede aumentar la lealtad y reducir su poder de negociacion en
términos de precios. Por ultimo, se puede utilizar la retroalimentacion de los clientes para mejorar

continuamente la calidad del producto y el servicio ofrecido.
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5.2.4 Rivalidad entre competidores existentes

A nivel local, se encuentran varias tiendas que ofrecen productos de aseo y limpieza a
granel, junto con una amplia gama de fabricantes, distribuidores, tiendas especializadas y cadenas
de descuento (D1, Ara, entre otros) que comercializan estos productos. Este panorama genera una
intensa rivalidad en el mercado. No obstante, Bonel se destaca gracias a su diferenciacion a través
de la implementacion de tecnologia, que mejora la experiencia de compra. En contraposicion, las
ofertas actuales carecen de recursos tecnoldgicos, lo que se traduce en procesos mas prolongados,
con un atractivo limitado y una visibilidad reducida.

En este mercado pueden existir varias empresas que ofrecen productos similares, lo que
puede resultar en una competencia intensa. Para afrontar esta dinamica, resulta esencial identificar
y analizar a los competidores, asi como entender sus fortalezas y debilidades. Una estrategia
efectiva consiste en diferenciarse de la competencia ofreciendo productos y servicios Unicos de la
mas alta calidad, como por ejemplo jabones con ingredientes naturales o productos organicos.

Otra manera de hacer frente a la competencia implica ofrecer precios comodos Yy
promociones especiales con el fin de atraer nuevos clientes, buscando la permanencia en ventas,
sin afectar la rentabilidad del negocio. Ademas, se requiere establecer una fuerte presencia en linea
a través de un sitio web atractivo y de facil interaccion, al igual que la difusion permanente por
redes sociales y otras plataformas digitales para alcanzar una audiencia mas amplia.

La colaboracion y el establecimiento de alianzas con otras empresas del sector puede ser
una estrategia efectiva para mejorar la posicion competitiva. Por ejemplo, se pueden establecer
acuerdos con proveedores locales de ingredientes naturales u otros negocios complementarios,

como tiendas de productos organicos.
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5.2.5. Amenaza de productos sustitutos

Los productos sustitutos son aquellos que satisfacen las mismas necesidades que los
productos ofrecidos por Bonel, pero con una alternativa diferente. Para hacer frente a esta amenaza,
Bonel puede utilizar diferentes estrategias que mejoren su posicionamiento en el mercado. Por
ejemplo, una de las estrategias puede ser la diferenciacion del producto, mediante la oferta de
productos exclusivos y de alta calidad que no se encuentran facilmente. Esta diferenciacion podria
lograrse, con la oferta de productos naturales y amigables con el medio ambiente que no contengan
desechos toxicos nocivos para la salud o el entorno.

Otras estrategias pueden ser: la educacién y concientizacion de los clientes sobre los
beneficios y ventajas de los productos ofrecidos en la tienda, la creacién de campafias publicitarias
que destaguen la calidad de los productos, su origen y sus atributos ecoldgicos, entre otras. De esta
manera, es posible mejorar la experiencia de compra del cliente, favoreciendo la fidelizacion de
estos.

Finalmente, la tienda especializada Bonel podria crear alianzas estratégicas con otras
empresas del sector para ofrecer soluciones integrales y diferenciadas, a sus clientes, permitiendo
la creacion de sinergias y el mejoramiento de la posicion en el mercado. al ofrecer productos y

servicios complementarios que agreguen valor a la oferta del negocio.

6. Andlisis de mercado

6.1. Descripcion del producto o servicio
Bonel es una empresa comercializadora de jabdn a granel, que utiliza tiendas equipadas
con maquinas dispensadoras, ofreciendo un innovador servicio para satisfacer las necesidades de

higiene y cuidado personal de sus clientes de manera eficiente y sostenible. Este tipo de negocio
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combina la comodidad de adquirir productos de limpieza liquidos de alta calidad con un enfoque

ecologico y econdémico, al contribuir con la reduccion del uso de envases plasticos.

Ademas, se destacan otros aspectos claves. En primer lugar, la propuesta se enfoca en
ofrecer productos de alta calidad, que incluyen variedad de opciones como jabdn de manos, jabdn
para ropa Yy limpia pisos, garantizando su efectividad y calidad. Se diferencia por su enfoque en la
venta a granel, permitiendo a los clientes adquirir la cantidad exacta de producto que necesite, lo
que evita el desperdicio y resulta en ahorros significativos en comparacion con envases

individuales pequefios.

Otro aspecto destacado es la presencia de maquinas dispensadoras automaticas en las
tiendas, disefiadas para facilitar a los clientes el llenado de sus envases reutilizables con la cantidad
deseada de jabon liquido, minimizando derrames o pérdidas. También, se promueve activamente
la sostenibilidad a través del uso de envases reutilizables, que pueden ser proporcionados por la
empresa o traidos por los propios clientes, contribuyendo asi a la reduccion de residuos plasticos.
La empresa esta comprometida con su concepto sostenible, es por ello que, en su oferta incluye
productos biodegradables y cuenta con personal capacitado en las tiendas para brindar

asesoramiento y garantizar un proceso de compra seguro y confiable.

6.1.1. Nombre

“Bonel”. Esta denominacion combina de manera ingeniosa dos conceptos esenciales para
la empresa: “jabon” y “a granel”. Esta union de términos no solo es facil de recordar, sino que
también comunica claramente caracteristicas del ADN de la empresa: minimalismo, sostenibilidad

y pureza.
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La eleccion de un nombre corto es una estrategia inteligente, ya que se adhiere a la regla
de oro en la mercadotecnia de nombres de empresas: la simplicidad y la memorabilidad. Este
nombre tiene el poder de resonar en la mente de los consumidores de una manera que es
inmediatamente comprensible y facil de retener. Como resultado, se convierte en un activo valioso

para la marca, ya que fomenta la fidelidad del cliente y el reconocimiento en el mercado.

6.1.2. Logo

El logo de la marca se presenta como un isologo, una composicién simbdlica y textual que
funciona de manera integral y no puede ser dividido en elementos independientes. Este distintivo
se compone de dos elementos simbolicos clave. El primero de ellos representa mediante un ciclo
adornado con hojas, un simbolo que evoca connotaciones de reutilizacion y sostenibilidad. En
segundo lugar, el envase de fondo se incorpora con la finalidad de establecer una clara asociacién
entre este tipo de recipientes y productos de limpieza e higiene.

Ademas de estos elementos visuales, el logo incluye de manera armoniosa el nombre de la
marca. Acompafiando al nombre, se ha incorporado un eslogan que sintetiza la filosofia de la
empresa: “mas granel, menos plastico”.

Figura7

Logo de la empresa
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La paleta de colores seleccionada evoca una conexion con la naturaleza, sensacion de
frescura y una clara conciencia de la importancia del cuidado al medio ambiente. Los tonos
escogidos se sitan en la gama de colores frios, destacando una variada combinacion de azules,
verdes y blanco.

Figura 8

Paletas de color

#005954

#2a8c4a

#338b85

#9bfab0

#9celdb #d0fdd7

#dSHIT #H

Nota: Tomado de: https://paletadecolores.online/verde/

6.2. Segmentacion del mercado
6.2.1. Mercado potencial y objetivo

El mercado potencial para este modelo de negocio abarca una amplia variedad de
consumidores en la ciudad de Bucaramanga que requieren jabones liquidos tanto para el cuidado
personal como para la limpieza del hogar. Esto incluye a familias, individuos, y hogares de todos

los tamafios que buscan productos de buena calidad que sean asequibles y sostenibles.

Por otro lado, el mercado objetivo de Bonel, se caracteriza por ser una comunidad
consciente y comprometida con la preservacioén del medio ambiente. Comprende habitantes y

familias de Bucaramanga que no solo valoran la sostenibilidad, sino también estan dispuestos a
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tomar medidas concretas para reducir la huella de carbono en su vida cotidiana, y estan abiertos a
cambiar sus habitos de consumo y adaptarse a soluciones mas ecologicas. Igualmente, se pueden
incluir en este segmento a aquellos que desean apoyar iniciativas locales y empresas que

promuevan practicas sostenibles en su comunidad.

6.2.2. Analisis de comportamiento del consumidor

Para profundizar en la comprension del comportamiento del consumidor al que se desea
alcanzar, se recurre a la herramienta del mapa de la empatia. Este enfoque permite entender de
manera detallada y holistica al consumidor objetivo. En el caso de Bonel, el mapa de la empatia
se utiliza como una herramienta fundamental para captar percepciones, motivaciones y

necesidades de los clientes.

La construccion de este mapa se concibe como un medio para descifrar lo que piensan,
sienten, ven, oyen, dicen y hacen los consumidores. Al sumergirse en estas areas cruciales, se logra
una vision integral del cliente, permitiendo identificar sus percepciones sobre la sostenibilidad, la
convenienciay la calidad del producto. A su vez, ofrece una ventana hacia las influencias externas
que modelan las decisiones de compra, tales como las interacciones con otros consumidores, la

informacion recibida, y las experiencias vividas en el proceso de adquisicion.

Figura 9
Mapa de la empatia BONEL
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Mapa de

¢/Qué piensan y sienten?

/Qué ven?

-Cambiar habitos para contribuir al cuidado
del medio ambiente

-Ahorrar de dinero

-Facilidad de compra

-Invertir el menor tiempo en compras

:Qué oyen?

-Las marcas reconocidas son las que mas venden
-Si los productos son costosos son buenos
-Comprar a granel es mas costoso y demorado

- Si el olor del producto es concentrado rinde mas
-Comprar en grandes cantidades es mas barato

Esfuerzos

-Adaptarse a nuevas tecnologias
-Desplazarse con envases y empaques
reutilizables para realizar sus compras
-Conocer la importancia de reducir los
residuos plasticos

7.1. Planteamiento del problema

LQ_I
S/

-Muchas opciones de productos, marecas y precios
-Oferta escasa de productos de limpieza a granel
-Diversos canales de compra

-Anuncios de Tv sobre nuevos productos de
limpieza e higiene

¢{Qué dicen y hacen?
-Comentan en redes sociales y entre amigos sobre
su experiencia de compra,
-Experimentan nuevos modelos de negocio y
nuevos productos
-Compran productos de buena calidad abajo
costo
-Compran en el lugar mis cercano a su vivienda

Resultados

-Posibilidad de comprar productos de
buena calidad,en la cantidad que
necesiten y a precios adsequibles
-Procesos de compra rapidos
-Instalaciones agradables

7. Investigacion de mercados

A medida que aumenta la tendencia de conciencia ambiental y la preferencia por productos

sostenibles, se genera la pregunta de si el concepto de negocio planteado puede satisfacer las

necesidades de los consumidores y a su vez ser rentable. Es importante establecer las preferencias

de los consumidores en cuanto a precio, caracteristicas, ingredientes y valor percibido de los

productos a granel en comparacion con las opciones convencionales.
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7.2. Objetivos de la investigacion de mercados
7.2.1. Objetivo general

Determinar la aceptabilidad del modelo de negocio de comercializacion de jabones liquidos
a granel en la ciudad de Bucaramanga e identificar caracteristicas, preferencias y actitudes de los

consumidores, asi como las barreras percibidas para la adopcion de este formato de compra.

7.2.2. Objetivos especificos

Identificar preferencias de compra como marca, precio, ingredientes y/o caracteristicas del
jabén liquido

Evaluar la disposicién de los consumidores a adoptar el concepto de tienda de venta de

jabén liquido a granel y a cambiar sus habitos de compra.

Analizar la percepcién en términos de calidad, seguridad e higiene de los productos a granel

en comparacion con las opciones envasadas tradicionales.
Determinar la sensibilidad al precio de los productos a granel.

Analizar el potencial de segmentos de mercado especificos, como consumidores
preocupados por la sostenibilidad, alérgicos a ciertos ingredientes o buscadores de productos

exclusivos.

7.3. Disefio de la investigacion de mercados
7.3.1. Tipo de investigacion

La presente investigacion es béasicamente una investigacion de mercados de tipo
exploratoria y descriptiva. En su etapa exploratoria, se busca comprender la percepcion, las
actitudes y las preferencias de los consumidores en relacién con los productos a granel y la

sostenibilidad. La fase descriptiva implica el analisis detallado de las preferencias de los
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consumidores, sus patrones de compra y su disposicion a adoptar un nuevo modelo de negocio.
Ademas, se utilizardn métodos cuantitativos, como encuestas y analisis estadisticos, para clasificar

y cuantificar las tendencias identificadas durante la fase exploratoria y descriptiva.

7.3.2. Fuentes de informacion

Las fuentes de informacidn que se utilizaran para esta investigacion serén fuentes primarias
y secundarias. Como fuentes primarias se tomara informacion por medio de encuestas en linea 'y
presencial, como fuentes de informacién secundaria, se tomaron documentos relacionados,

estudios de mercado previos, analisis de redes sociales y opiniones en linea.

7.3.3. Tipo de poblacién

La poblacion considerada en este estudio son los habitantes de la ciudad de Bucaramanga,
que segun el ultimo censo realizado por DANE en 2018 es de 528.855 (DANE CNPV 2018). Esta
demografia se categoriza como finita, dado que se dispone de informacidn precisa sobre el tamafio

de la poblacién.

7.3.4. Marco muestral
La investigacion se enfocd en habitantes de la ciudad de Bucaramanga que se ubican en

estratos del 1 al 5, con edades entre 18 y 70 afios, y de todos los géneros.

Asimismo, se optd por utilizar un muestreo no probabilistico por conveniencia. Este
método implica la seleccion de participantes a criterio del investigador, y se justifica por diversas
razones. En primer lugar, la encuesta difundida a través de redes sociales puede limitar
naturalmente la muestra a individuos que tienen acceso a estas plataformas y estan dispuestas a
participar en encuestas en linea. Este tipo de muestreo tiene sus limitaciones, ya que la muestra

obtenida no es representativa de toda la poblacién, sin embargo, este enfoque se considera una via
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efectiva para recopilar informacion de manera rapida y sencilla, especialmente si se quiere obtener

una comprension mas profunda de un subgrupo especifico dentro de la poblacion.

7.3.5. Célculo de la muestra
Para determinar el tamafio de la muestra, considerando que la poblacién es conocida, se
utilizé la siguiente ecuacion:

_ N*zixp*q
e2x(N—1)+z2+pxq

n

Donde:

n= tamafio de la muestra

z=Nivel de confianza= 1,96 (95%)
p= probabilidad a favor =50%
g=probabilidad en contra =50%
e=error maximo admisible=5%
Reemplazando valores:

_ 528855 * 1.96% * 0.50 * 0.50
~0.052 % (528855 — 1)+1.962 * 0.50 * 0.50

n

n = 383.88 =~ 384
Como resultado se obtuvo una muestra de 384 personas.

7.4. Disefio de cuestionario
Se utilizo la herramienta “Google forms” o formulario de Google para la construccion y
difusién del cuestionario, el cual se divulgd por medio de canales digitales como Whatsapp,

Instagram y Facebook para tener el mayor alcance posible.

En el cuestionario disefiado se incluyeron un total de 17 preguntas. Las primeras cinco
tuvieron como objetivo obtener informacion demografica basica de los encuestados, abordando

aspectos como edad, género, ubicacion de la vivienda, estrato y ocupacion.
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A continuacién, las preguntas se centraron en aspectos mas especificos relacionados con
los habitos de consumo y canales de compra. Estas consultas permitieron obtener una vision mas

detallada de las preferencias y comportamientos de compra de la muestra.

Finalmente, se realizaron preguntas destinadas a evaluar la percepcion del modelo de
negocio y a validacién de demanda de los productos y el servicio ofrecido. Estas preguntas
proporcionaron informacion valiosa para comprender como los encuestados perciben la propuesta

de valor y si existe un interés genuino en el mercado para la oferta planteada.

7.4.1. Recoleccién y analisis de datos

En el proceso de andlisis de datos, se ha considerado la utilizacion del archivo Excel
generado por la herramienta “formulario de Google”, que se empled durante la fase de recopilacion
de informacién. A continuacién, se presentan las preguntas de la encuesta junto con sus respectivas
observaciones.
Pregunta 1: Género

La pregunta planteada, buscaba evaluar la participacion de los encuestados segin su
género. Se identificd que el 68,3% de los participantes fueron mujeres, mientras que el 31,7%
restante correspondié a hombres. Estos resultados evidencian un mayor nivel de participacion de
mujeres en la encuesta, posiblemente relacionada con el rol tradicional que suelen desempefiar en
la compra de productos de limpieza y cuidado del hogar.

No obstante, es importante destacar la participacion de los hombres en esta respuesta. A
pesar de ser una minoria, representan un grupo significativo que podria anticipar cambios en los
roles familiares en ciertos segmentos de la poblacion.

Pregunta 2: Edad
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La formulacién de esta pregunta se baso en categorizar a los participantes segun su afio de
nacimiento, no solo con el objetivo de respetar su privacidad, sino también para segmentarlos en
funcién de sus generaciones. Esto permite identificar patrones de comportamiento que podrian
variar segun la generacion a la que pertenecen.

Es relevante destacar que la generacion que predominé en la muestra utilizada fue la
conocida como Generacion Y o Millenials (nacidos entre 1980 y 2000), con un 54,9% de
representacion. Este grupo engloba individuos de edades comprendidas entre los 23 y 43 afios.
Posteriormente, la Generacion X (de 44 a 58 afios) ocup0 el segundo lugar con un 23,2% de
participacion, seguida por la Generacion Z (menores a 23 afios) con un porcentaje de 17,6% de
representacion. Por Gltimo, la Generacion Baby Boomers (mayores a 58 afios) estuvo presente en
un 4,2% de las respuestas.

Este notorio predominio de la Generacion Y en la disposicion para completar la encuesta
puede ser atribuido, en parte, a la difusion de esta a traves de redes sociales. Esta generacion se
caracteriza por su activa relacion con la tecnologia, lo que hace que sean méas propensos a participar
en encuestas en linea y otros tipos de interacciones digitales.

Pregunta 3: Estrato de vivienda

Esta pregunta tiene como finalidad conocer en qué estrato social se ubican los habitantes
de Bucaramanga y entender en cual de estos existe un mayor interés en la propuesta de negocio
que se ha planteado.

Los resultados revelaron que el estrato 3 destacd con un 38% de las respuestas. Luego esta
el estrato 2, con un significativo 26,1% de participacion, mientras que el estrato 4 alcanzé un

19,7% de los encuestados. Por otro lado, los estratos 1 y 5 mostraron porcentajes mas bajos, con
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un 12,7% y un 3,5% respectivamente. Cabe resaltar que el estrato cero no tuvo representacion en
la encuesta.

Estos hallazgos reflejan una clara participacion predominante de la clase media en
Bucaramanga en la disposicion de responder a la encuesta.

Pregunta 4: Ubicacion de vivienda

La inclusién de esta pregunta en la encuesta tenia como propoésito determinar la ubicacion
geografica de los encuestados y analizar posibles relaciones entre su ubicacion y su disposicién a
probar el modelo de negocio.

Los resultados de la encuesta revelaron que la mayor concentracion de participantes se
ubicd en la zona sur de la ciudad, representando un notable 34,5% del total. En contraste, la menor
participacion se observo en el sector central de la ciudad, con un 12%. Los tres sectores restantes,
a saber, oriente occidente y norte, presentaron porcentajes muy similares entre si, con 20,4%, 19%
y 14,1%, respectivamente.

Estos hallazgos proporcionan una visién importante de la distribucion geogréafica de los
participantes y podrian ser cruciales al considerar la futura ubicacién de las tiendas Bonel. La alta
participaciéon en la zona sur podria indicar una mayor oportunidad de mercado en esta area,
mientras que el bajo interés en la zona central podria requerir una estrategia diferente para atraer
a potenciales clientes en esa region.

Figura 10

Ubicacién de vivienda
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Pregunta 5: Ocupacion actual

Esta pregunta se incluyo en la encuesta con el objetivo de recolectar informacion acerca de
la ocupacion actual de los participantes, permitiendo asi realizar inferencias sobre su capacidad
adquisitiva o su nivel de ingresos.

En el andlisis de datos, se encontr6 que el 58,5% de los participantes se identificaron como
empleados, lo que sugiere una presencia significativa de personas en el &mbito laboral asalariado
y con alto nivel de adquisicion. Por otro lado, un 9,2% manifest6 estar desempleado en el momento
de la encuesta, mientras que un 18,3% indic6 ser independiente, lo que resalta la presencia de
emprendedores o trabajadores por cuenta propia.

Asimismo, un 12,7% de los encuestados se identificaron como estudiantes, indicando una
poblacion en etapa de formacién académica. Ademas, hubo representacion del 0,7% de amas de
casa y pensionados en la muestra, lo que refleja la diversidad de situaciones ocupacionales dentro
de la poblacion encuestada.

Pregunta 6: Frecuencia de compra de productos liquidos de limpieza para el hogar e higiene

personal
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La pregunta planteada tenia como finalidad comprender la frecuencia con la que las
personas adquieren productos de aseo, lo que permitiria estimar su consumo aproximado. Los
resultados revelan que un 45% de los participantes realiza sus compras de manera regular. Un 34%
lo hace ocasionalmente, mientras que el 18% efectla compras de manera constante. Ademas, se
observa que un 3% realiza compras de productos de aseo casi hunca, con una frecuencia de 1 vez
cada trimestre. Estos hallazgos proporcionan informacion acerca de los habitos de compra de los
encuestados y son fundamentales para el desarrollo de estrategias de abastecimiento y oferta de
productos que se ajusten a las necesidades de los consumidores.

Figura 11

Frecuencia de compra de productos de limpieza e higiene

Frecuencia de compras de productos de
limpieza para el hogar e higiene personal

3%

18%

= Casi nunca (1 vez cada
trimestre)

= Ocasionalmente (1 vez al
mes)

Regularmente (2 o 3 veces al
mes)

= Siempre (2 veces por semana
45% 0 Mas)

Pregunta 7: Nivel de importancia o uso de productos liquidos de limpieza

La presente pregunta formulé con el propdsito de determinar qué tipo jabones liquidos y
productos de limpieza son més relevantes en los hogares, con el fin de identificar los productos de
mayor demanda que deberian estar disponibles en mayor cantidad en las tiendas Bonel.

Como resultado de esta pregunta se observa que los tres productos de mayor relevancia y

uso entre los encuestados son el jabon liquido de ropa, el jabdn liquido de manos y el jabon liquido
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lavavajillas. Sin embargo, el limpiador de pisos y el suavizante, aungue poseen un menor
porcentaje, su utilizacion es menos frecuente, lo que reduce su importancia en comparacion con
los productos mencionados anteriormente.

Pregunta 8: Lugar donde realiza sus compras de productos liquidos de limpieza

Durante el analisis de los datos, se observa que la preferencia de los encuestados en cuanto
al lugar de compra de productos de limpieza varia significativamente. Con un 42,3% de
representacion, las personas optan por realizar sus compras en establecimientos de tipo” Hard
Discounts” como D1, Ara, [simo, entre otros.

Por otro lado, un considerable 31,7% de los participantes manifestd que también realizaba
sus compras en grandes superficies, como Exito o Jumbo, lo que resalta la importancia de estos
centros comerciales en el contexto de adquisicion de productos de limpieza.

Adicionalmente, un notable 21,1% de los encuestados mencioné que preferia realizar sus
compras en micromercados, lo que sugiere una tendencia a buscar comodidad y proximidad en sus
elecciones de compra. Un pequefio porcentaje de los participantes, un 3,5% menciond que optaba
por tiendas de barrio, mientras que un 1,4% preferia tiendas especializadas para adquirir productos

de limpieza.

Figura 12

Canales de compra
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Pregunta 9: Factor para la eleccidén de productos de limpieza e higiene

La pregunta formulada se enfocé en indagar acerca del factor predominante para los
consumidores en su eleccién de productos de limpieza. Los resultados revelaron que mas del 50%
de los participantes manifestaron que, al seleccionar productos de higiene y aseo, el criterio mas
relevante es, con notable diferencia, el precio y la efectividad del producto.

Por otro lado, aspectos de menor relevancia en la toma de decisiones de compra incluyeron
el reconocimiento de la marca, el impacto ambiental que el producto pueda generar y en Ultima
instancia, el olor de este.

Estos resultados subrayan la preponderancia del aspecto econémico y la funcionalidad del
producto en las preferencias de los consumidores en el &mbito de productos de limpieza. A su vez,
resalta la relativa menor importancia que se otorga a consideraciones de marca, sostenibilidad

ambiental y preferencias olfativas en este contexto.

Figura 13

Factor de eleccion de compra
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Pregunta 10: Existencia de experiencias de compra en tiendas a granel

La formulacion de esta pregunta tenia el propoésito de investigar si los consumidores habian
tenido alguna experiencia de compra a granel y, en caso afirmativo, determinar si esta experiencia
habia sido recurrente o esporédica. El objetivo era evaluar si la muestra tenia algin grado de
familiaridad con este método de compra o si, por el contrario, era una alternativa poco conocida o
inexplorada para ellos.

Los resultados obtenidos reflejaron una diversidad de experiencias dentro de la muestra.
Un significativo 47,2% de los participantes manifestd que no habia tenido ninguna experiencia
con tiendas a granel, lo que sugiere que esta forma de compra podria no ser ampliamente conocida
o utilizada por esta parte de la poblacion.

Por otra parte, un considerable 34,5% indicé que habia tenido algin acercamiento con
tiendas a granel, aungue solo en ocasiones puntuales. Esto sefiala la existencia de un grupo que ha
experimentado con esta modalidad de compra en un grado limitado.

Finalmente, un 18,3% de los encuestados reveld que habia comprado en tiendas a granel
en varias ocasiones. Este hallazgo destaca la existencia de un segmento de la muestra que ha

adoptado activamente esta modalidad de compra como parte de su rutina.
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Estos resultados ofrecen informacion valiosa sobre la familiaridad y el grado de adopcion
de la compra a granel entre los encuestados, 1o que puede ser de utilidad para comprender mejor
las preferencias y habitos de compra de los consumidores.

Pregunta 11: Factores que motivan al consumidor a comprar jabon liquido a granel

Esta pregunta, aunque relacionada con la anterior, se plante con el proposito de indagar
sobre los factores que podrian motivar a los consumidores que aun no han experimentado el
método de compra a granel, asi como a aquellos que ya tienen experiencia en esta modalidad, a
adquirir jabén liquido a granel. El objetivo era identificar las motivaciones y preferencias que
podrian influir en la eleccién de esta forma de compra.

Los resultados obtenidos en la encuesta arrojaron luz sobre los factores clave que podrian
impulsar a los consumidores hacia la compra a granel. un significativo 35,9% de los participantes
expreso que la posibilidad de contribuir a la reduccién del uso de plasticos seria una motivacion
importante para optar por esta alternativa de compra.

Ademas, un destacado 23,9% de los encuestados indicé que los descuentos y promociones
ofrecidos podrian ser un fuerte incentivo para elegir productos de jabén liquido a granel. Esta
respuesta sugiere que las ofertas y oportunidades de ahorro desempefian un papel relevante en la
toma de decisiones de compra.

Por otra parte, un 22,5% manifestd que la opcion de adquirir la cantidad exacta que
necesitan seria un factor motivador. Esto resalta la importancia de la personalizacion en la eleccion
de productos.

Por ultimo, un 17,6% de los encuestados sefial6d que la oferta de productos mas naturales y

sin quimicos seria un factor determinante en su eleccion de compra a granel. Esto indica que la
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calidad y la composicién de los productos también tienen un peso significativo en la toma de
decisiones de los consumidores.

Figura 14

Motivacion de compra a granel
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pregunta 12: Uso y conocimiento de maquinas dispensadoras

Con el propésito de evaluar la familiaridad de los encuestados con tecnologias similares o
idénticas a las maquinas dispensadoras, se incorpord una pregunta en la encuesta. Esto permitio
obtener informacién relevante sobre la disposicién y la facilidad, o dificultad, en la adopcién de
esta innovadora forma de compra, asi como la necesidad de llevar a cabo campafias educativas
para guiar a las personas en sus primeras experiencias de compra.

Los resultados obtenidos revelaron que un 65,5% de los participantes encuestados habian
utilizado en alguna ocasién maquinas dispensadoras, lo que sugiere una considerable familiaridad
con esta tecnologia. Por otro lado, un 34,5% del grupo de encuestados indicd no haber tenido
ningln contacto previo con esta tecnologia.

Estos hallazgos proporcionan una vision clara de la disposicion de la muestra hacia las
maéaquinas dispensadoras y sugiere que la mayoria tiene experiencia previa en su uso. Sin embargo,

un porcentaje significativo ain no ha tenido la oportunidad de interactuar con este tipo de
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tecnologia, lo que podria requerir una atencion especial en términos de educacion y orientacion
para garantizar una adopcion exitosa de esta nueva forma de compra.
Figura 15

Uso de maquina dispensadora anteriormente
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Pregunta 13: Percepcion de uso de maquinas dispensadoras
Esta pregunta se formul6 con el propdsito de conocer de las personas que han utilizado
anteriormente alguna maquina dispensadora, si fue facil, dificil o neutral su experiencia usandola.
Los resultados de la presente pregunta arrojaron que para el 38% de los encuestados fue
facil el uso de esta tecnologia, para el 24% fue neutral, para un 6% fue dificil, el % restante no ha
usado una maquina de este tipo.
Pregunta 14: Disposicion a probar el modelo de negocio
La inclusion de esta pregunta en la encuesta tenia como objetivo evaluar no solo la
demanda potencial del negocio, sino también la disposicion de las personas para experimentar y
probar el modelo de negocio propuesto. Los resultados de esta interrogante proporcionan
informacion valiosa para determinar la aceptacion y viabilidad del nuevo enfoque empresarial.
Los datos recopilados revelan que un considerable 74,6% de los encuestados respondieron

de manera afirmativa, expresando su disposicion a probar el modelo de negocio. En contraste, un
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23,2% de los participantes contestaron de manera neutral o con ciertas dudas, lo que sugiere un
grado de incertidumbre o indecision en su disposicion para probar la propuesta. Por ultimo, un
reducido 2,1% de las personas manifestaron que no estarian dispuestas a probar este modelo.

Estos resultados brindan una perspectiva sobre la disposicion de la muestra en cuanto a la
adopcion del nuevo modelo de negocio. La mayoria de los encuestados muestra un alto grado de
interés y disposicion, lo que indica un potencial mercado favorable. No obstante, es importante
considerar las inquietudes y dudas expresadas por una parte del grupo, lo que puede requerir
esfuerzos adicionales de comunicacién y educacion para garantizar una adopcion exitosa.
Pregunta 15: Disposicion de los consumidores a adaptarse a un modelo de compra que
implica el desplazamiento con envases

Esta pregunta guarda una estrecha relacién con la pregunta anterior, ya que tiene como
objetivo reforzar la decision de compra por parte de la muestra, simulando el proceso real de
compra y asegurandose de que los encuestados estan dispuestos a adoptar nuevos habitos de
compra. Al tratarse de una pregunta abierta, se brinda la oportunidad a los encuestados de expresar
los motivos que sustentan su decision de compra.

Los resultados revelaron que mas del 60% de los participantes manifestaron su disposicion
a desplazarse hasta las tiendas Bonel con sus propios envases por varias razones. Entre estas
razones, se destacan la contribucion al cuidado del medio ambiente por medio de la reutilizacion
de plasticos, el deseo de probar algo nuevo y la percepcion de que los productos ofrecidos son de
calidad y asequibles.

Por otro lado, un 10,6% de la muestra indic6 que su decision de llevar sus propios envases

estaria condicionada por la ubicacién de las tiendas. En otras palabras, estarian dispuestos a hacerlo
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si la tienda se encuentra en una proximidad conveniente a su residencia, pero no lo harian si la
tienda se encuentra a una distancia considerable.

Adicionalmente, un 7,7% de las personas expresaron su falta de disposicion para llevar
envases propios. Sus razones incluyen limitaciones de tiempo y la incomodidad asociada con la
necesidad de transportar envases para la compra de productos.

Pregunta 16: Precios

En esta pregunta, se presentaron cuatro rangos de precios diferentes para tres variedades
de jabones liquidos, con el proposito de determinar cual seria el valor al que los encuestados
estarian dispuestos a adquirir dichos productos.

En el caso del jabdn liquido para ropa, se observo que un 38% de los participantes se mostrd
dispuesto a pagar entre $6000 y $9000 pesos colombianos.

En lo que respecta al jabon liquido lavaloza, el 44% de las respuestas indicé preferir el
rango de precios minimo, ubicado entre $3000 y $6000 pesos colombianos.

Por Gltimo, en cuanto al jabon para manos, un 46% de los resultados reflejaron una
preferencia por un precio en el rango de $3000 y $6000 pesos colombianos para este producto.
Pregunta 17: Canales de informacion

La formulacion de esta pregunta tenia como proposito indagar sobre el medio preferido por
los participantes para recibir informacion relacionada con el negocio como, ubicacion, horarios,
novedades y otros aspectos relevantes.

Los resultados obtenidos revelaron una tendencia marcada entre los encuestados, ya que la
mayoria, con un notable 76,1% expreso su preferencia por recibir informacion a través de las redes

sociales. Este hallazgo sugiere que las redes sociales se han consolidado como el canal preferido
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por esta muestra para acceder a informacion, posiblemente debido a su amplia utilizacion en la
sociedad actual.

Estos resultados ofrecen una perspectiva importante sobre los canales de comunicacion que
podrian ser mas efectivos para mantener a la audiencia informada sobre el negocio, sus novedades
y eventos.

7.4.2. Conclusiones de la investigacion de mercados

Se ha observado una aceptabilidad favorable del modelo de negocio de comercializacion
de jabon liquido a granel en Bucaramanga. Los resultados revelan el interés de los consumidores
a este formato de compra, lo que sugiere una oportunidad prometedora para la empresa Bonel.

En cuanto a preferencias de compra los consumidores el precio y la efectividad de los
productos, son factores clave, lo que destaca la importancia de la calidad y la competitividad en
términos de costos.

La disposicién general de los consumidores a adoptar el concepto de Bonel es buena, sin
embargo, se observa cierta resistencia al cambio en los habitos de compra, lo que sugiere la
necesidad de estrategias de educacion y promocién para fomentar la adopcién.

Con respecto al precio se identifica una sensibilidad al precio de los productos a granel, lo
que destaca la importancia de una estrategia de precios competitivos y la comunicacion efectiva
de su relacién costo-beneficio.

También se evidencia que la percepcion en terminos de calidad, seguridad e higiene de los
productos a granel en comparacion con las opciones envasadas tradicionales por parte de los

consumidores es positiva.
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7.4.3. Demanda potencial
La estimacion de la demanda se lleva a cabo mediante una metodologia que permite

determinar la participacion aproximada de la empresa en el mercado.

Tabla 4

Participacion de mercado

¢ Qué tan grandes ¢ Que tantos ¢Qué tan similares ¢ Cual parece ser su
son tus competidores tienes?  son sus productos de porcentaje?
competidores? los tuyos
1 Grandes Muchos Similares 0-0.5%
2 Grandes Algunos Similares 0-0.5%
3 Grandes Uno Similares 0.5%-5%
4 Grandes Muchos Diferentes 0.5%-5%
5 Grandes Algunos Diferentes 0.5%-5%
6 Grandes Uno Diferentes 10-15%
7 Pequefios Muchos Similares 5-10%
8 Pequefios Algunos Similares 10-15%
9 Pequefios Muchos Diferentes 10-15%
10 Pequefios Algunos Diferentes 20-30%
11 Pequefios Uno Similares 30-50%
12 Pequefios Uno Diferentes 40-80%
13 Sin competencia Sin competencia Sin competencia 80-100%

Nota: Tomado de Guia de aproximaciones de porcentaje de participacion de mercado:

https://emprendedor.com/como-calcular-tu-participacion-de-mercado-y-punto-de-equilibrio/

A partir de las clasificaciones de la tabla 4, se infiere que Bonel esta ubicado en la casilla
de competidores grandes, muchos y diferentes. Esto se fundamenta en el hecho de que no todos
los competidores que tiene la empresa proporcionan el mismo servicio de venta a granel. En

consecuencia, se estima que la empresa abarcaria un rango porcentual que oscila entre el 0,5% y
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5% del mercado. Basandose en esta evaluacion, se decide adoptar un valor del 2% de la poblacion

total de Bucaramanga, que asciende a 10.577 personas.

Considerando la informacidn extraida de los resultados de la encuesta sobre el consumo de
jabén liquido de las personas, se determin6 que el consumo promedio mensual de jabones liquidos

(jabon de ropa, lavaloza, para manos, limpia pisos y suavizante) es de 9.348 litros.

8. Plan de mercadeo

El presente plan de marketing tiene como propdésito principal establecer estrategias
integrales que impulsen el crecimiento y la presencia de la empresa en el mercado. En este, se
describiran diversas estrategias basandose en el analisis de los resultados de la encuesta y aplicando
tacticas del marketing mix.

Este plan busca conjugar adecuadamente los principios del marketing mix, adaptando
producto, precio, promocién y plaza a las necesidades y preferencias del publico objetivo. Para
obtener un diagnoéstico preliminar de la empresa y su entorno, se emplea la herramienta conocida
como matriz DOFA, la cual se puede observar en la figura 25. Esta herramienta estratégica
posibilita la evaluacion de las debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas que afectan
directa o indirectamente a la organizacion.

8.1. Marketing mix
8.1.1. Estrategia de Servicio

Bonel se esfuerza por proporcionar a sus clientes un servicio de venta de jabon liquido a

granel a través de maquinas dispensadoras, que sea agradable, sencillo y rapido. Esta oferta incluye

una variedad de productos de alta calidad, que abarcan jabones liquidos para ropa, lavaloza y
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manos. Lo que distingue a Bonel en el mercado es su enfoque en la personalizacién, permitiendo
a los clientes adquirir la cantidad deseada de productos y alentar practicas respetuosas con el medio
ambiente al llevar sus propios envases.

La empresa realiza una seleccion de maquinas y sistemas de adquisicion de tal forma que
sean intuitivos y faciles de usar. Los clientes pueden seleccionar los productos que desean y la
interfaz proporcionara una guia clara a lo largo del proceso de compra, ademas de contar con las
instrucciones de uso que se encuentran al exterior de las maquinas.

8.1.2. Estrategia de Precio

Con base en los resultados de una pregunta de la encuesta que evalu6 el valor que los
consumidores estarian dispuestos a pagar por la adquisicion de 1L (litro) de productos de limpieza
en los puntos de venta de Bonel, se han identificado rangos de precios que resultan adecuados.
Estos rangos se han establecido en un rango de $3.000 a $6.000 (COP) para el jabon lavaloza y el
jabdn para manos, y de $6.000 a $9.000 (COP) para el jabon de ropa. Estos valores se alinean con
los precios que suelen manejar las tiendas de descuento, micro mercados y grandes superficies
para productos del mismo tipo.

Es importante destacar que, si bien los precios se mantienen competitivos en el mercado,
la propuesta de valor ofrecida por Bonel es un factor clave. Esta propuesta de valor abarca la
personalizacion, la sostenibilidad y la comodidad que ofrecen las maquinas dispensadoras. Esto
afiade un elemento diferenciador que justifica los precios dentro de estos rangos.

Para fortalecer ain mas la relacién con los clientes y fomentar la lealtad, se planea
implementar un programa de puntos. Este programa recompensara a los clientes frecuentes por sus

compras en tiendas Bonel. Los clientes acumularan puntos que podran canjear por mililitros de
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productos en momentos especificos definidos por la empresa o por una cantidad determinada de
puntos.

Esto no solo genera fidelizacion de clientes, sino también una voz a voz. Los clientes
satisfechos se convertirdn en embajadores de la marca, recomendando nuestras tiendas y
compartiendo sus experiencias con otros.

8.1.3. Estrategia de Promocion

Esta estrategia esta centrada en una presencia activa y constante en las redes sociales. Dado
que segun los resultados de las encuestas mas del 76% del publico objetivo esta dispuesto a recibir
informacidn por este canal, siendo este medio de comunicacién muy importante para llegar a los
clientes y construir relaciones sélidas con ellos.

Para maximizar el impacto de esta estrategia, se llevaran a cabo las siguientes iniciativas:

Generacion de contenido para redes sociales: Crear y compartir contenido valioso y
atractivo en todas las plataformas de redes sociales preferidas por el publico (Instagram, TikTok,
Facebook, WhatsApp). Esto incluye publicaciones informativas sobre beneficios de los productos
y servicios ofrecidos por Bonel y como impactan de forma positiva al entorno, consejos y noticias
relacionadas con la empresa. La interaccion con los seguidores se fomentara mediante respuestas
a comentarios y preguntas en tiempo real, lo que contribuird a establecer una comunidad
comprometida.

Publicidad en linea dirigida: Realizar publicidad en linea altamente dirigida para llegar a
nuevos clientes que aun no estén familiarizados con la empresa. Esto incluye publicidad paga en
motores de busqueda y en redes sociales, que se optimizaran para dirigirse a audiencias especificas

segun sus intereses y comportamiento en linea.
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Anuncios en redes sociales: Se utilizaran anuncios en redes sociales para fortalecer la
presencia de la empresa y atraer nuevos seguidores y clientes potenciales. Estos anuncios se
crearan de manera creativa, con apoyo de influenciadores locales reconocidos, con un enfoque en
contar la historia de la empresa y sus valores, destacando la sostenibilidad como ventaja clave.
8.1.4. Estrategia de Plaza

La estrategia de plaza de Bonel se enfoca en garantizar una ubicacion estratégica de sus
tiendas que esté en sintonia con las necesidades de su audiencia objetivo y, al mismo tiempo, en
mejorar la accesibilidad de sus productos. Para ello se plantean las siguientes propuestas:

Ubicar tiendas de Bonel, en areas de alto trafico, asegurando que estén convenientemente
accesibles para el mercado objetivo. Esto incluye zonas comerciales de alta densidad, centros
comerciales y lugares de transito frecuente.

Desarrollar una aplicacién mdvil o pagina web. Estas plataformas proporcionan a los
usuarios la capacidad de ubicar facilmente la tienda mas cercana, conocer los horarios de
funcionamiento y acceder al catdlogo completo de productos. Esta herramienta no solo enriquece
la experiencia de compra, sino que también permite a los clientes navegar por los productos,
obtener especificaciones, y verificar disponibilidad y precios.

Ademas, es importante mencionar que el canal de distribucion que manejara Bonel sera

B2C, es decir, venta directa al consumidor final.

9. Estudio técnico

9.1. Localizacion
Bonel estara ubicada en Bucaramanga, catalogada como una de las ciudades mas

competitivas del pais.



81
PLAN DE NEGOCIOS: VENTA DE JABON LIQUIDO A GRANEL

Bucaramanga, capital del departamento de Santander, ha experimentado un crecimiento
econdmico constante en los Gltimos afios. su economia diversificada y su posicion geogréafica
estratégica en el nororiente de Colombia la convierte en un centro comercial y financiero de
importancia regional. Este ambiente econdémico favorable ofrece oportunidades solidas para el
establecimiento y crecimiento de nuevos negocios.

Ademas, la ciudad cuenta con una poblacion dindmica y diversa que valora cada vez mas
los productos amigables con el medio ambiente, pues se ha destacado por su creciente conciencia
ambiental, lo que se refleja en la demanda de productos ecolégicos.

La eleccion de la ubicacion de la empresa es una decision muy importante, dado que esta
seleccidn debe estar enfocada en la maximizacion de los beneficios potenciales. Por ende, se deben
tener en cuenta multiples factores para llevar a cabo una seleccion adecuada.

Para determinar la localizacion del punto de venta principal, se opt6 por la utilizacion de
una matriz de ponderacion de factores, la cual involucré la evaluacidn de tres ubicaciones distintas.
Estas locaciones especificas se determinaron tomando en consideracion los resultados de una
encuesta minuciosa, priorizando aquellas areas que obtuvieron una mayor participacion de la
comunidad y reflejaron una percepcion mas favorable del negocio.

Las ubicaciones examinadas incluyen el sector de Provenza, la zona de Cabecera del llano
y Campo hermoso. A continuacion, se expone una representacion de la matriz de ponderacion de
factores utilizada en el proceso de seleccion, la cual se disefid con el fin de tomar decisiones
fundamentadas y estratégicas.

Se debe tener en cuenta que las medidas de ponderacion se clasifican de la siguiente forma:
Bajo 1, medio 2, Alto 3.

Tabla b

Definicién de localizacién de instalaciones por ponderacion de factores
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FACTORES PONDERACION Provenza Cabecera del Campo
llano hermoso
Calificacion  Calificacion  Calificacion
Disponibilidad de vias de 12% 3 2 3
acceso
Visibilidad 10% 2 1 3
Seguridad 9% 2 2 2
Cercania a los mercados 12% 2 3 2
Proximidad a 5% 2 2 2
competencia
Proximidad al cliente 16% 3 2 2
Costos de arrendamiento 14% 2 1 3
Disponibilidad de 10% 3 3 3
servicios publicos
Continuacién de la tabla
5
Acceso a parqueo para 12% 2 2 3
proveedores y clientes
Puntuacion total 2,38 1,98 2,58

Tras un analisis detallado, se ha determinado que la ubicacion 6ptima para el punto de

venta seria en el barrio Campo Hermoso, concretamente en la direccion Calle 45 # 0-124 L 11.

Este local presenta caracteristicas altamente favorables para el negocio. Con una superficie de 38

metros cuadrados, el establecimiento dispone de una zona de estacionamiento, se encuentra

estratégicamente ubicado en una arteria vial de gran afluencia, cuenta con servicio de vigilancia

las 24 horas del dia y se halla inmerso en una zona de marcado interés comercial.

Figura 16

Ubicacion satelital del punto de venta
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Nota: Imagen tomada de:Google maps.

9.2. Mapa de procesos

Un mapa de procesos es una herramienta esencial en la gestién empresarial que permite
visualizar y comprender la serie de actividades y operaciones que conforman el funcionamiento
de una empresa. Para Bonel, una empresa dedicada a la venta de jabon liquido a granel mediante
maquinas dispensadoras, un mapa de procesos se convierte en la brajula que guia la organizacién
a través de la compleja red de tareas y responsabilidades que componen su operacion.

Esta herramienta permite ademas identificar areas de mejora, optimizar la eficiencia
operativa y asegurar el compromiso que se tiene con la calidad y la sostenibilidad.

Figura 17

Mapa de procesos Bonel
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9.3. Flujograma del proceso

Los diagramas de flujo de proceso que se presentan en los apéndices D y E proporcionan
una representacion visual y sistematica de cada componente clave de la operacion. Desde la
adquisicion de materias primas hasta la interaccién con los clientes, ademas, representan la hoja
de ruta esencial que dirige las actividades y operaciones de la empresa, asegurando una experiencia
impecable tanto para sus clientes como para sus colaboradores.
9.4. Proveedores

En el apéndice E, se encuentra un esquema que contiene informacidn sobre algunos de los
proveedores de insumos y maquinaria de Bonel.
9.5. Seleccion de tecnologia

Dentro del apéndice F, se dispone de un cuadro comparativo que detalla informacion
relevante sobre dos maquinas dispensadoras, abordando sus caracteristicas y requisitos
especificos. La eleccidon final recayé en la maquina suministrada por la empresa mexicana

Hidromatic, dado que se alined de manera Optima con los criterios y necesidades predefinidos para
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la seleccion, como, por ejemplo, el costo, la ubicacion del proveedor, el consumo, numero de
boquillas, capacidad y el tiempo de envasado. Se destaca, ademas, que esta eleccion se fundamenta
en el hecho de que Hidromatic es una empresa de origen latinoamericano, lo cual presenta
beneficios adicionales en términos de idioma y proximidad geografica. Esta consideracion
fortalece la decision al simplificar aspectos logisticos y de comunicacion, afiadiendo un valor
adicional a la eleccion de la maquina dispensadora.
9.6. Disefio de planta

La estructura del punto de venta de la empresa Bonel se compone de cuatro secciones
claramente definidas. La primera de ellas es la bodega de materias primas, que alberga los jabones
liquidos, junto a esta se encuentra un bafio y un espacio de oficina pequefio. Seguidamente, se
encuentra el cuarto de maquinas, donde se ubica la estructura funcional de las maquinas y la
conexion con los recipientes de jabon. Este espacio también alberga la maquina mezcladora,

encargada de llevar a cabo la dilucién de los jabones.

El saldn principal constituye la tercera seccidn, y es aqui donde se encuentran las boquillas
de las dos maquinas dispensadoras en la tienda. La disposicion estratégica de las maquinas en este
espacio central facilita la accesibilidad para los clientes durante su experiencia de compra.
Ademas, el area del local cuenta con una puerta independiente destinada exclusivamente para los

proveedores, asegurando una fluidez eficiente en las operaciones diarias.

Figura 18

Disefio de punto de venta Bonel
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En el apéndice I, se presenta un disefio en tercera dimension que tomando como referencia

el plano previamente expuesto, ofrece una aproximacion visual a cémo podria configurarse una

tienda Bonel en la realidad.

10. Modelo organizacional

10.1. Estructura organizacional

La estructura de esta empresa de jabon liquido a granel se conforma exclusivamente por

dos individuos: un gerente general y un operario de tienda. El gerente general desempefia funciones

integrales en la administracion, procesos logisticos, gestion comercial, planeacion estratégica,
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entre otros procedimientos, contando en ciertas ocasiones, con el respaldo de asesores externos
especializados. Por su parte, el operario de tienda asume la responsabilidad total de las operaciones
en la tienda, desde la recepcién y clasificacion del inventario hasta el abastecimiento y el

mantenimiento o reparacion de las maquinas, cuando sea necesario.

Este modelo de negocio se orienta hacia la optimizacion del personal, buscando la
eficiencia operativa con la menor cantidad de empleados posible. La premisa subyacente es que, a
menor cantidad de personal, mayores serdn las ganancias. Esta estrategia se respalda en la
especializacion de funciones, donde cada miembro del equipo se concentra en areas especificas

para tener la mayor productividad y rentabilidad del negocio.

Complementando este enfoque, la empresa busca mantener la flexibilidad y agilidad en sus
operaciones al aprovechar la asesoria externa segun las necesidades especificas, permitiendo una

gestion mas precisa y adaptativa a las dindmicas del mercado y las demandas del negocio.

Figura 19

Organigrama de la empresa

ORGANIGRAMA BONEL

‘ Gerente General ’

Operario de
tienda

10.2. Manual de funciones
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Figura 20

Manual de funciones Gerente General

IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo | Gerente general
Area | Administrativa

CAPACIDADES Y REQUERIMIENTOS

Formacion Académica Profesional en Administracion de empresas, Ingenieria industrial o carreras afines

Titulo de especialidad Especializacion en alfa gerencia

(Opcional)
Experiencia 3 afios
Liderazgo orientacion a resultados |Comunicacidn asertiva Planificacion v organizacion
Competencias
Responsabilidad Trabajo en equipo Toma de desiciones Proactividad
Conocimientos y Herramientas Office |Andlisis de datos Manejo de software (SAP. Power BL , otros)
habilidades técnicas |Ingiés nivel medio | Sistemas de informacion

DESCRIPCION DEL CARGO

OBJETIVOS DEL CARGO

asi como resolver asuntos que requieran de su intervencidn, garantizando siempre el cumplimiento de la visién. la mision v los
valores corporativos de la empresa.

Dirigir estratégicamente la organizacion para lograr los objetivos financieros, operativos, comerciales v de crecimiento de la misma,

FUNCIONES DEL CARGO

Crear planes de accion para cada drea de la empresa. Gestionar los recursos de la empresa de la manera mas eficiente_Supervisar

establecer objetivos a corto, mediano v largo plazo, ademds realizar seguimiento y control de indicadores. Desarrollo de Ia
planeacion estratégica de 1a empresa. gestion de compras v seguimiento de inventario. Manejo de relaciones solidas con los
proveedores. Manejo de control de calidad. Construccion de presupuestos. Disefiar v aplicar estrategias de marketing v publicidad
que avuden a consolidar la marca v sus productos en el mercado. Analizar datos de mercado v tendencias para identificar
oportunidades v desafios en el mercado. Supervisar el desarrollo de camparfias digitales v fisicas. Definir objetivos v metas de
marketing v ventas.Controlar ¥ evaluar el desempefio de los puntos de venta. Desarrollar v mantener politicas ¥ procedimientos
financieros que cumplan con regulaciones v estandares establecidos. Generar informes financieros con avuda de software.
Gestionar presupuestos, prondsticos v proyecciones para mejorar el rendimiento financiero de la empresa. Elaborar v mantener
actualizados los estado financieros de la empresa, los reportes gerenciales v los mdicadores de gestion financiera de acuerdo a los
principuos contables vigentes v las politicas internas de 1a compafiia. Garantizar el cumplimiento de obligaciones fiscales v
regulatorias. Identificar oportunidades para aumentar la eficiencia financiera v reducir costos.

rigurosamente todas las operaciones de la empresa. Seleccionar el personal iddneo para la empresa Tomar desiciones estratégicas v

Figura 21

Manual de funciones Operario de produccion

88
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IDENTIFICACION DEL CARGO

Nombre del cargo Operario de produccion v mantenimiento
Area Operaciones
CAPACIDADES Y REQUERIMIENTOS

Formacion Académica Técnico o tecndlogo en electromecanica, mecanica o eléctronica, conocimiento en logistica

Titulo de especialidad
P Curso de gestion de inventario, logistica v cadena de suministro

(Opcional)
Experiencia 2 afios
. Orientacion a resultados Responsabilidad Transparencia |Comunicacion asertival
Competencias — — . .,
Proactividad Etica Innovacion Organizacion
Conocimientos v Experticia técnica Inglés técnico

habilidades técnicas |Manejo de tecnologias de la informacion (Manejo de herramientas office

DESCRIPCION DEL CARGO
OBJETIVOS DEL CARGO
Contribuir a la eficiencia en la gestion de inventario v control de calidad. Asegurar un flujo de suministro sin interrupeion para la
operacion de las maquinas dispensadoras. Mantener registros precisos de las operaciones logistica. Apovar procesos de mejora
continua Garantizar la disponibilidad v confiabilidad de las maquinas v equipos de las tiendas Bonel, realizando labores de inspeccion,

diagnodstico, mantenimiento preventivo y correctivo.
FUNCIONES DEL CARGO
Recepcion , inspeccion v control de materias primas para asegurar su calidad y cantidad. Alamacenar v organizar los productos v
suministros de manera segura en la bodega. Mantener registros precisos de inventario. Participar en la mejora continua de procesos
logisticos v sugerir oportunidades Mantener v velar por el funcionamiento de las maquinas dispensadoras. Garantizar la limpieza v el
orden de las mismas. Reportar v documentar informacion sobre reparaciones efectuadas, necesidad de repuestos, entre otros.
Participar de la recepcion, montaje e instalacion de la magquinaria.

10.3. Estructura salarial

La estructura salarial de la empresa Bonel se presenta en la siguiente tabla 6, donde se
considera exclusivamente el salario base sin las prestaciones de ley ni otros rubros, detalles
adicionales sobre este componente se encuentran especificados en el andlisis financiero de este

plan.

Tabla 6

Estructura salarial

Cargos Salario Base
Gerente general $ 3,200,000
Operario de produccion y mantenimiento $ 2,500,000

Total $ 5,700,000
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11. Anélisis legal

11.1. Requisitos legales
11.1.1. Registro de la empresa

Los pasos por seguir para realizar el registro empresarial se describen a continuacion:

Elegir la estructura legal para el negocio, como sociedad por acciones simplificadas (SAS)
0 empresa unipersonal.

La eleccion de la figura juridica mas idonea para la empresa Bonel es la empresa
unipersonal. Esto debido a que no se requiere un nimero significativo de integrantes para poner
en marcha este negocio.

Este modelo empresarial unipersonal ofrece ventajas notables en términos de
simplificacion administrativa y toma de decisiones agil. La ausencia de la necesidad de contar con
multiples socios acelera los procesos de operacion y facilita la ejecucion de estrategias sin la
complejidad asociada a estructuras mas amplias.

Verificar la disponibilidad del nombre para la empresa y consultar cédigo de actividad
econémica (CHU).

Registrar la empresa ante la Camara de comercio de Bucaramanga y obtener un nimero de
identificacion tributario (NIT)

Registrar la empresa en la secretaria de hacienda del municipio, para realizar el pago del
impuesto de industria y comercio y su complementario de avisos y tableros.

11.1.2. Uso de suelo

Consultar sobre el uso de suelo del establecimiento, pues este debe ser adecuado segun la

actividad economica que se realice.
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Informar a la Alcaldia de Bucaramanga la apertura del establecimiento comercial por
medio de un formulario suministrado por la entidad.
11.1.3. Inscripcién en la DIAN

Registrar la empresa ante la direccion de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN), para
cumplir con las obligaciones tributarias, como el impuesto sobre las ventas (IVA).
11.1.4. Regulaciones Sanitarias

Cumplir con las regulaciones sanitarias y de seguridad alimentaria para la fabricacion y
manipulacion de productos de higiene, que pueden incluir inspecciones y certificaciones por parte
de las autoridades de salud locales y nacionales, para este caso un requisito fundamental es que
los productos por comercializar, cuenten con notificacion sanitaria (NSO) expedida por el Instituto
nacional de vigilancia de medicamentos y alimentos (INVIMA), ademas de las descritas por la ley
9a de 1979, entre otra vigentes sobre la materia.
11.2. Obligaciones tributarias
11.2.1. Impuesto sobre las ventas (IVA)

Registro ante la Direccién de Impuestos y Aduanas Nacionales (DIAN) como agente
retenedor de IVA.

Declaracion y pago de IVA de acuerdo con las tarifas vigentes, actualmente la tarifa
corresponde al 19% y se paga en periodos bimestrales o cuatrimestrales.
11.2.2. Impuesto de industria y comercio (ICA)

Registro ante la Secretaria de Hacienda municipal.

Declaracion y pago del ICA, calculado sobre los ingresos brutos generados en el municipio.

La tarifa puede variar segun la actividad econémica y la ubicacion de la empresa.
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11.2.3. Gravamen a los movimientos financieros
Este impuesto se aplica a las transacciones financieras, conocido como el 4x1000. Sin
embargo, existe la posibilidad de generar una excepcion para que la obligacion se aplique en una

sola cuenta bancaria. (Infobae, 2023)

11.2.4. Impuesto de renta

Pago anual del impuesto a la renta, con el cual son gravadas, las utilidades que genera la
empresa desde el 1 de enero y el 31 de enero de cada afio. La tarifa de este varia cada periodo
anual, el valor determinado para el afio 2023 es de 35%. (Infobae, 2023)
11.2.5. Impuestos departamentales/ impuestos de registro

Esta obligacion se paga sobre contratos que por ley deben ser registrados en camara de
comercio o en las oficinas de registro de instrumentos publicos. Las tarifas varian en funcion de

los diferentes departamentos. (Infobae, 2023)

11.3. Homonimia

La homonimia es la revision que se realiza para saber si el nombre que se elige para una
empresa 0 negocio ante el registro mercantil no ha sido registrado antes, ya que la camara de
comercio no puede registrar un nombre ya inscrito.

Como resultado de la consulta de homonimia para el nombre de la empresa a crear,
"BONEL" no existen registros con este mismo nombre o razén social.

Figura 22
Homonimia BONEL
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CAMARA DE
COMERCIO DE
BUCARAMANGA

e

Otros trémites

ﬁ Como Ser Consulta de
Inicio Empresario Documentos

Consulta de Homonimia
Para el diligenciamiento de los formularios el usuario debe registrarse en el portal. Para ellos se debe solicitar algunos
datos necesarios

Buscar Por Nombre |l Buscar Por Palabra Clave

Razon Social
&=

El Nombre 'BONEL' No Existe. Este Nombre Estara Sujeto A Revisién Posterior Por Parte De La Camara De Comercio.

11.4. Marca registrada
Revision del registro de signos distintivos por medio de la pagina web de la

superintendencia de industria y comercio.

Figura 23

Consulta de signos distintivos en la SIC

12. Analisis de impacto social y ambiental
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Estos analisis son muy importantes al momento de la creacion de una empresa, pues gracias
a ellos se pueden identificar e intervenir posibles riesgos o situaciones adversas que afecten a la
empresa y su entorno.

12.1. Analisis del impacto social

El impacto de Bonel a nivel social se evidencia en varios aspectos tanto positivos como
negativos que se describiran a continuacion:

Aspectos positivos se encuentran, el acceso asequible a productos de limpieza e higiene,
ofrecer jabon a granel puede hacer que este tipo de productos sea mas asequible para las
comunidades, lo que beneficia a aquellos con recursos limitados. Conciencia ambiental, el modelo
propuesto por Bonel, desempefia un papel importante al educar y preparar a la comunidad en la
adopcion de habitos sostenibles como la reutilizacion de recipientes plasticos, ademas la empresa
estd dispuesta a crear alianzas con organizaciones locales para promover iniciativas de
responsabilidad social corporativa y proyectos comunitarios.

Como aspectos negativos se pueden presentar, barreras en la adopcién del modelo de
negocio, las comunidades pueden ser reacias a cambiar o adoptar nuevos habitos de compra, lo
que puede requerir esfuerzos adicionales en educacion y marketing, la implementacion de
tecnologia como maquinas dispensadoras, puede excluir a personas que no tiene acceso 0 no son
competentes en el uso de dispositivos digitales, ademas, la automatizacion a través de maquinas
reduce la necesidad de empleados en puntos de venta, lo que podria tener un impacto negativo en
el empleo local.

12.2. Analisis del impacto ambiental
El andlisis de este componente se llevd a cabo mediante el empleo de la herramienta

“matriz de Leopold”, la cual permite una evaluacion exhaustiva del impacto ambiental de un
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proyecto. Esta metodologia considera una serie de aspectos que incluyen las acciones del hombre
que pueden alterar el medio ambiente las cuales son dispuestas en las columnas de la matriz y asi
como las caracteristicas o factores del entorno susceptibles de ser alterados, ubicados en las filas
de la misma matriz. Una vez identificados estos componentes, se procede a medir su impacto
considerando tanto su magnitud como su importancia. Para ello, se asignan valores numéricos del
1 al 10, (siendo 10 la maxima alteracion provocada sobre el factor ambiental en cuestién). Los
valores asignados para la magnitud pueden ser positivos 0 negativos, mientras que para la
importancia todos los valores que se asignan son positivos, reflejando el peso relativo de cada
factor ambiental definido para el proyecto. En la siguiente figura ilustra la aplicacion de la matriz
de Leopold especificamente para el presente trabajo.

Figura 24

Matriz de leopold
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Tras completar el andlisis de la matriz, se observa que los factores con mayor impacto
negativo son el agua superficial y la calidad del aire. Respecto a las actividades con repercusiones
desfavorables, se destaca la importacion de maquinaria y el transporte de insumos desde los
proveedores de la empresa. Por el contrario, se identificaron factores y actividades con un impacto
positivo significativo, entre los que se incluyen la gestion o manejo de residuos, los patrones
culturales, como la promocion de nuevos habitos de compra, la implementacion del servicio de
reenvasado de jabdn liquido mediante maquinas dispensadoras y la eliminacion de desechos. La
venta a granel reduce la necesidad de envases plasticos de un solo uso y otros materiales, lo que a
su vez disminuye significativamente la cantidad de residuos sélidos y se genera una menor huella
de carbono.

El impacto negativo que se evidencia en el presente proyecto respecto a calidad de aire y
la afectacion al agua superficial, se atribuye principalmente a los procesos de transporte de
insumos, y al mantenimiento y limpieza de la tienda Bonel, respectivamente. Es crucial que los
proveedores asociados con la empresa estén alineados con la vision y objetivos ambientales de la
empresa. Dado que la produccion, el transporte y mantenimiento tanto de las maguinas
dispensadoras como de los productos liquidos, se deben gestionar de manera amigable con el

entorno, teniendo en cuenta que requieren recursos y energia.

13. Estudio financiero

El componente financiero para un plan de negocios adquiere gran relevancia, ya que en
este contexto se exploran elementos cruciales como la inversion inicial, estructura de costos,
proyecciones y demas aspectos relacionados con la salud financiera de la empresa. Este analisis

proporciona una vision integral de la viabilidad econdmica del proyecto, destacando la necesidad
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de evaluar cada componente para asegurar la toma de decisiones fundamentadas y la consecucion

de objetivos financieros a largo plazo.

13.1. Inversion total requerida

En la tabla 7 se presenta de forma general la inversion total necesaria para la iniciacion de
las operaciones de la empresa Bonel, cifrada en $168.484.496 de pesos colombianos. Para la
determinacion de este monto, se consideraron la inversion fija, la inversion diferida y la inversion
en capital de trabajo, elementos clave que abarcan distintos aspectos del despliegue y

sostenimiento del negocio.

La inversion fija engloba los desembolsos destinados a activos tangibles e inamovibles,
como maquinaria y equipo esenciales para la operacion de la empresa. Por su parte, la inversion
diferida comprende los gastos asociados a la puesta en marcha que generan beneficios a lo largo

del tiempo, tales como costos de registro y legalizacion.

La inversion en capital de trabajo, por otro lado, abarca los recursos destinados a respaldar
las operaciones cotidianas y asegurar la continuidad de las actividades comerciales. Este
componente es esencial para mantener una liquidez adecuada y responder a las demandas del

mercado de la mejor manera.

Tabla 7
Inversion total

Inversion total Valor

Inversion Fija $ 42.973.058

Continuacion de tabla 7
Inversion Diferida $ 9.265.000
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Inversion en Capital de Trabajo ‘ $ 130.271.839
TOTAL ‘ $ 182.509.897

13.1.1 Fuentes de financiacién

Después de realizar el calculo correspondiente para la inversion total, se ha optado por
adquirir un préstamo por un monto de ciento veinte millones de pesos colombianos. Esta eleccion
se traduce en un porcentaje del 65.75% correspondiente a deuda, mientras que el 34.25% restante

se atribuye a los socios o al capital propio en este caso.

Este enfoque de financiamiento busca lograr un equilibrio adecuado entre recursos externos
y aportes internos, aprovechando los beneficios de la deuda para obtener el capital necesario para

la empresa.

Esta decision estratégica tiene como finalidad ajustar la estructura de financiamiento de la

empresa, garantizando una posicion solida en términos de solvencia y flexibilidad financiera.

Tabla 8

Fuentes de financiacion

Inversion Total $ 182.509.897 APORTES
Aportes de los socios $ 62.509.897 34.25% Socios
Crédito por solicitar $120.000.000 65.75% Deuda

13.2. Proyeccion de ventas

En la elaboracién de la proyeccion de ventas, se emple6 el valor de demanda potencial,
calculada a partir del promedio de cinco tipos de jabén liquido en litros. El resultado de este analisis
arrojo una cifra de 126.924 litros para el primer afio. En consecuencia, se determin6 un aumento

anual de las ventas del 5% durante los primeros cinco afios de operacion.
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Este enfoque en la proyeccion de ventas se fundamenta en la evaluacion detallada de la
demanda potencial, lo que proporciona una base para estimar el volumen de ventas anticipado. La
incorporacion de un incremento anual del 5% busca reflejar y anticipar el crecimiento progresivo

del mercado y la expansion de los clientes a lo largo del periodo considerado.

Tabla 9

Proyeccion de ventas

Afio 1 Afo 2 Afio 3 Afo 4 Afio 5
Unidades Por Vender 126.924 133.270 139.934 146.930 154.277
Incremento anual 5% 5% 5% 5%
en Ventas

13.3. Estado de situacion financiera

Este estado financiero, detalla la configuracion de la empresa, y facilita la evaluacién de
sus activos, pasivos y patrimonio. La proyeccion a cinco afios se llevo a cabo con un aumento del
3% considerando indicadores relacionados con el comportamiento de la economia nacional. Al
conocer el valor total de activos de la empresa, es posible definir su tamafio, clasificandose como

una microempresa en el caso especifico de Bonel.

Tabla 10

Estado de situacion financiera proyectado

ESTADO DE SITUACION FINANCIERA

Afio 0 Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

Caja 'y Bancos $ 130,271,839 $ 130,305,039 $ 139,042,951 $ 159,555,574 $ 254,389,589 $ 377,957,859

Total Activo $ 130,271,839 $ 130,305,039 $ 139,042,951 $ 159,555,574 $ 254,389,589 $ 377,957,859
Corriente
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Terrenos $ - $ - $ - $ = $ = $ =
Construcciones $ - $ - $ - $ - $ - $ -
Magquinaria y $ 34,417,258 $ 34,417,258 $ 34,417,258 $ 34,417,258 $ 34,417,258 $ 34,417,258
Equipo

Muebles y Enseres $ 2,379,900 $ 2,379,900 $ 2,379,900 $ 2,379,900 $ 2,379,900 $ 2,379,900
Equipos de $ 5,595,900 $ 5,595,900 $ 5,595,900 $ 5,595,900 $ 5,595,900 $ 5,595,900
Oficina

Herramientas $ 580,000  $ 580,000  $ 580,000  $ 580,000  $ 580,000  $ 580,000
Depreciacion $ = $ (5,152,886) $ (10,305,772) $ (15,458,657) $ (20,611,543) $ (25,764,429)
Acumulada

Total Activo Fijo $ 42,973,058 $ 37,820,172 $ 32,667,286 $ 27,514,401 $ 22,361,515 $ 17,208,629
Neto

Inversion diferida $ 9,265,000 $ 9,265,000 $ 9,265,000 $ 9,265,000 $ 9,265,000 $ 9,265,000
Amortizacion $ (1,853,000) $ (3,706,000) (5,559,000) $ (7,412,000) $  (9,265,000)
diferida

Activo Diferido $ 9,265,000 $ 7,412,000 $ 5,559,000 $ 3,706,000 $ 1,853,000 $ =
Neto

ACTIVO TOTAL $ 182,509,897 $ 175,537,211 $ 177,269,237 $ 190,775,975 $ 278,604,104 $ 395,166,488
Obligaciones $ 27694187 $ 38575005 $ 53,730,808 $ - $ - $ -
Financieras

Impuestos por $ 7,252,525 $ 16,645,845 $ 29,359,187 $ 41,015,560 $ 55,152,281
pagar

Total Pasivo $ 27,694,187 $ 45,827,531 $ 70,376,653 $ 29,359,187 $ 41,015,560 $ 55,152,281
Corriente

Obligaciones de $ 92,305,813 $ 53,730,808 $ - $ - $ = $ =
Largo Plazo

PASIVO TOTAL $ 120,000,000 $ 99,558,339 $ 70,376,653 $ 29,359,187 $ 41,015,560 $ 55,152,281
Aportes Sociales $ 62,509,897 $ 62,509,897 $ 62,509,897 $ 62,509,897 $ 62,509,897 $ 62,509,897
Utilidades 11,448,630 37,725,285 84,070,858 $ 148,816,850
Ejercicios

Anteriores

Utilidades del $ 11,448,630 $ 26,276,655 $ 46,345,573 $ 64,745,992 $ 87,061,815
Presente Ejercicio

Reservas (15% de $ 2,020,346 $ 6,657,403 $ 14,836,034 $ 26,261,797 $ 41,625,647
las utiliades del

ejercicio)

PATRIMONIO $ 62,509,897 $ 75,978,873 $ 106,892,584 $ 161,416,788 $ 237,588,543 $ 340,014,207
TOTAL

TOTAL PASIVO $ 182,509,897 $ 175,537,211 $ 177,269,237 $ 190,775,975 $ 278,604,104 $ 395,166,488
+ PATRIMONIO

13.4. Estado de resultados

En el siguiente cuadro se visualiza la evolucion de las utilidades de la empresa, revelando

una tendencia creciente positiva de manera anual.

Tabla 11

Estado de resultados proyectado
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Ingresos
Operacionales por
ventas

TOTAL INGRESOS
Mano de Obra
Directa MOD
Materia Prima

Costos Indirectos de
P. S Fijos

Costos Indirectos de
P. S Variables

COSTOS DE
PRESTACION
SERVICIO

UTILIDAD BRUTA

Gastos de Personal

Gastos de
Administracion

Gastos de Personal
de Ventas

GASTOS DE
ADMINISTRACION
Y VENTAS

UTILIDAD
OPERACIONAL

Gastos Financieros

Gravamen del 4 x
1.000

Otros Ingresos

UTILIDAD ANTES
DE IMPUESTO

Provision para 0.35
Impuestos

Continuacién de tabla 11
UTILIDAD NETA

Afo 1

$ 558,465,600

$ 558,465,600

$ 48,230,700

$ 322,260,036

$ 16,582,205

$ 3,095,424

$ 390,168,365

$ 168,297,235

$ 61,735,296

$ 47,296,768

$ 109,032,064

$ 59,265,171

$ 36,309,808

$ 2,233,862

$ 20,721,501

$ 7,252,525

$ 13,468,976

Afio 2

$ 613,042,920

$ 613,042,920

$ 49,677,621

$ 355,291,690

$17,079,671

$ 3,250,195

$ 425,299,177

$ 187,743,743

$ 63,587,355

$ 48,715,671

$ 112,303,025

$ 75,440,717

$ 25,428,989

$2,452,172

$ 47,559,557

$ 16,645,845

$30,913,712

Afio 3

$ 657,688,437

$ 657,688,437

$ 51,167,950

$ 373,056,274

$ 17,592,061

$ 3,412,705

$ 445,228,990

$ 212,459,447

$ 65,494,976

$50,177,141

$ 115,672,116

$ 96,787,331

$ 10,273,187

$ 2,630,754

$ 83,883,390

$ 29,359,187

$ 54,524,204

Afio 4

$ 705,265,898

$ 705,265,898

$ 52,702,988

$ 391,709,088

$ 18,119,823

$ 3,583,340

$ 466,115,239

$ 239,150,659

$ 67,459,825

$ 51,682,455

$ 119,142,280

$ 120,008,379

$ -

$ 2,821,064

$117,187,316

$ 41,015,560

$76,171,755

Afo 5

$ 771,384,576

$ 771,384,576

$ 54,284,078

$ 411,294,542

$ 18,663,418

$ 3,762,507

$ 488,004,545

$ 283,380,031

$ 69,483,620

$ 53,232,929

$122,716,548

$ 160,663,483

$ -

$ 3,085,538

$ 157,577,945

$ 55,152,281

$ 102,425,664
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RESERVAS 0.15 $2,020,346 $ 4,637,057 $8,178,631 $ 11,425,763 $ 15,363,850
UTILIDAD DEL $ 11,448,630 $ 26,276,655 $ 46,345,573 $ 64,745,992 $ 87,061,815
EJERCICIO

13.5. Flujo de caja proyectado
En el apéndice K, se encuentra la tabla de flujo de caja proyectado a cinco afios. Dicha
tabla En este se evidencia un comportamiento positivo, lo que indica que la empresa en el escenario

probable tiene la capacidad de generar liquidez o flujo de efectivo derivado de sus operaciones.

13.6. Evaluacion financiera
13.6.1. Valor presente neto (VPN)

El valor presente neto mide los flujos de los ingresos y egresos futuros que tendrd un
proyecto, para determinar el rendimiento que puede tener la inversién. Para el célculo de este
indicador se hall6 primero la tasa de descuento que es de 16.09% anual, donde se tuvo en cuenta
el valor de la DTF y un factor de riesgo determinado como el 9%. Con esta tasa, el valor presente

neto para Bonel se establece en $ 99,944,532 (cifra en millones de pesos colombianos).

Tabla 12

Valor presente neto

Afo 0 $ -182,509,897
Afo 1 $ 66,271,057
Afio 2 $ 75,194,078
afio 3 $ 87,147,372
Ao 4 $ 97,655,079
Ao 5 $ 126,653,808
TASA 16.09%

VPN $ 99,944,532
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13.6.2. Tasa interna de retorno (TIR)

Tras la determinacion del valor presente neto (VPN), se procede al célculo de la tasa
interna de retorno (TIR), que representa el porcentaje de rentabilidad proporcionado por una
inversion. Este indicador financiero es esencial para evaluar la viabilidad econdmica de proyectos

y decisiones de inversion.

Tabla 13

Tasa interna de retorno

Afio 0 $ -182,509,897

Ao 1 $ 66,271,057

Afo 2 $ 75,194,078
afo 3 $ 87,147,372

Ao 4 $ 97,655,079

Ao 5 $ 126,653,808
TIR 35.25%

Para Bonel, la TIR es del 35.25%, lo que representa un valor superior de la tasa de
oportunidad, indicando la viabilidad del negocio.
13.6.3. Periodo de recuperacion de la inversion (PRI)

La rapidez con la que se pueden recuperar los recursos invertidos constituye un indicador
clave de viabilidad y eficiencia de un proyecto. En el caso especifico de Bonel, este periodo se
estima en 2 afos y 14 dias, una duracién que se percibe como prudente para lograr la recuperacion
de la inversion inicial realizada.

Este periodo de recuperacion, alineado con las proyecciones y metas financieras de la
empresa, respalda la solidez de la estrategia de negocio y fortalece la confianza en la capacidad de

ésta para generar rendimientos en un plazo razonable.
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Tabla 14

Periodo de recuperacion de la inversion

Periodo Inversion Flujo Caja Anual Inversion - Afios Meses
F. Caja
Afio0  -$182,509,897 -$ 182,509,897 2 0.47
Afo 1 $66,271,057 -$116,238,839
Afio 2 $ 75,194,077 -$ 41,044,762
Afo 3 $87,147,371 $ 46,102,610
Afio 4 $ 97,655,078 $1433,757,689
Afio 5 $ 126,653,808  $270,411,497

13.7. Punto de equilibrio

El punto de equilibrio permite identificar el nivel de operaciones necesario para cubrir
todos los costos y evitar pérdidas. Para el calculo de este, se tomaron en cuenta los costos fijos, el
precio de venta y el costo variable unitario, el resultado de la cantidad de unidades para estar en
equilibrio se pueden observar en la siguiente tabla:

Tabla 15

Punto de equilibrio

Punto de Afo 1 Afio 2 Afio 3 Afo 4 Afo 5

equilibrio

Costos $ $ $ $ $

Fijos 173,844,969 188,013,333.5 203,336,420.2 219,908,338.4 237,830,868.0
4 2 7 6

Precio de $ 4,400 $ 4,600 $4,700 $ 4,800 $ 5,000

venta

Costo $2,563 $ 2,640 $2,719 $2,801 $ 2,885

Variable

Unitario

Qu 94,655 95,939 102,669 110,014 112,456
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13.8. Evaluacion financiera por escenarios

Al llevar a cabo el analisis por escenarios, se consideraron tres indicadores clave: el valor
presente neto (VPN), la tasa interna de retorno (TIR) y el periodo de recuperacion de la inversion
(PRI). Estos parametros proporcionan una evaluacion integral de la viabilidad financiera del

proyecto, permitiendo una toma de decisiones informada y estratégica.

Tabla 16

Anélisis por escenarios

VPN TIR PRI
Optimista $ 150,332,904 42.76% 2 afios y 8 dias
Probable $ 99,944,532 35.25% 2 afiosy 14 dias
Pesimista $ 29,430,496 22.50% 3afosy1dia

En el escenario optimista, se considerd un aumento del 3% en la demanda y se establece
un acuerdo con proveedores para obtener un descuento del 2% en la materia prima,
implementandose a partir del segundo afio. Estos ajustes generan, en primera instancia, un
incremento del 6% en los margenes de ganancia. La tasa interna de retorno alcanza el 42.76%,

indicando que el negocio podria ser ain mas atractivo bajo estas condiciones.

En contraste, para el escenario pesimista se contempld un aumento del 2% en la demanda
y un incremento del 5% en el valor de los insumos. A pesar de este panorama, se destaca la
viabilidad del negocio, ya que la TIR se mantiene en un 22.5%, superando la tasa de oportunidad.

Ademas, el VPN es positivo, y el periodo de recuperacion solo se extiende en un afio.

Es importante destacar que en el analisis de estos escenarios no se modifico el precio de
venta establecido en el escenario probable. Este precio se determind considerando la percepcion
de los consumidores sobre los precios de productos similares, lo que sugiere que la propuesta de

Bonel resultaria atractiva en términos de costos para los clientes.
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14. Analisis estratégico

14.1. Mision

Proporcionar a los clientes a través de maquinas dispensadoras, productos liquidos para el
aseo e higiene de alta calidad, comprometidos con la sostenibilidad y la reduccion de residuos.
Buscando empoderar a las comunidades para tomar decisiones mas conscientes y responsables en
su cuidado personal y el de su hogar, al tiempo que contribuimos activamente a la preservacion de
nuestro planeta.
14.2. Vision

Bonel serd una empresa lider en la transformacion del mercado de productos de limpieza e
higiene personal, al ofrecer una alternativa sostenible y asequible a los productos envasados
tradicionales. Ademas de obtener reconocimientos como la marca de referencia que cambia la
forma en que las personas se relacionan con sus productos de higiene, promoviendo la economia
circular y reduciendo drasticamente la huella de plastico en el mundo. La vision de la empresa es
un futuro donde cada accion de cuidado personal sea un acto de amor hacia la Tierra.
14.3. Objetivos estratégicos

La empresa tiene como objetivo ampliar su presencia tanto a nivel regional como nacional.
Para ello, se esta trabajando en la identificacion de nuevas ubicaciones estratégicas que permitan
la instalacion de maquinas dispensadoras con el propdsito de ser mas accesibles a un publico mas
amplio.

Continuar mejorando la tecnologia de las méaquinas dispensadoras para ofrecer una

experiencia al usuario mas eficiente y personalizada.
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Ampliar el catdlogo de productos relacionados con la higiene como desinfectantes de
manos Yy articulos para el cuidado personal, con el fin de satisfacer de manera integral las
necesidades de los clientes.

Reducir el impacto ambiental a través de la adopcidn de practicas sostenibles en la cadena
de suministro y la promocién de la reduccion de residuos.

Establecer programas de lealtad y brindar un excelente servicio al cliente para fortalecer
las relaciones con los consumidores y mantener su confianza en los productos y servicios
ofrecidos.

Mantener un crecimiento rentable y una gestion financiera solida, garantizando que la
empresa siga siendo econdmicamente sostenible a largo plazo.

14.4. Principios y valores corporativos
Sostenibilidad

Estamos comprometidos con practicas empresariales sostenibles, minimizando el impacto
ambiental y promoviendo la reduccion de residuos a través de la venta de productos a granel.

Nos comprometemos a integrar practicas y procesos sostenibles en todo lo que hacemos.
Desde la eleccidn de nuestros proveedores de materia prima, hasta la distribucién, nuestra empresa
estd impulsada por el cuidado hacia el medio ambiente.

Calidad

Ofrecemos productos de alta calidad, asegurando que nuestros clientes obtengan un

rendimiento excepcional en términos de limpieza e higiene.

Innovacioén
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Estamos comprometidos con la mejora constante y la innovacion en los productos y
servicios. Buscamos oportunidades para reducir mas nuestra huella ambiental y encontrar
soluciones efectivas y sostenibles.

Colaboracion y comunidad

Valoramos las alianzas con otras empresas, organizaciones y comunidades que comparten
nuestros valores. Juntos podemos lograr un mayor impacto en la lucha contra la contaminacion
por plastico y el cambio climatico.

Educacion y conciencia

Creemos en la importancia de educar y concientizar a nuestros clientes y a la sociedad en
general sobre la importancia de reducir el uso de plastico y adoptar practicas sostenibles en la vida
cotidiana.

14.5. Matriz DOFA

La matriz DOFA, es una herramienta analitica fundamental en la planificacion estratégica
de una empresa. Su propasito es realizar una evaluacion integral de los factores internos y
externos que influyen en la organizacion, con la descripcion de las debilidades, oportunidades,

fortalezas y amenazas que enfrenta la empresa.

Al utilizar esta matriz, Bonel puede analizar sus recursos internos, capacidades, y ventajas
competitivas, asi como evaluar las tendencias del mercado, cambios en el entorno empresarial y
posibles obstaculos. La informacion recopilada a través de esta herramienta estratégica contribuira

significativamente a la formulacion de estrategias efectivas y a la identificacion de areas de mejora.
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Figura 25
Matriz DOFA

-Modelo de negocio sostenible y amigable con el medio

ambiente
-Uso de tecnologfa para el monitoreo y mantenimiento

-Dependencia de la tecnologfa de las méaquinas
dispensadoras

-Posible necesidad de mejorar el mantenimiento y la
limpieza de las maquinas

-Limitacién en la variedad de productos ofrecidos

- Reabastecimiento de méaquinas

-Posible dificultad de los consumidores en el uso de las
méquinas dispensadoras

-Poco conocimiento de la personas, sobre la existencia de
leste método de compra de productos de limpieza e higiene.

-Competencia de otras empresas que ofrecen productos de
higiene a granel.

-Cambios en la regulacién que afecten la venta de
productos a granel.

-Cambios en las preferencias del consumidor.

-Riesgos de seguridad para las méquinas dispensadoras.
-Posibles fluctuaciones en los precios de las materia primas.
-Adopcién del modelo de negocio por parte de empresas
del sector de aseo y limpieza con reconocimiento nacional e
internacional.
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15. Conclusiones

A partir del andlisis del entorno, se identificaron factores potenciales que pueden beneficiar
a la empresa, como los proyectos gubernamentales que fomentan précticas sostenibles en las

compafiias.

Se ha constatado que Bonel, como empresa dedicada a la venta a granel, presenta una
destacada oportunidad de penetracion en el mercado de Bucaramanga. La investigacion de
mercado revel6 una aceptacion del negocio superior al 70%. Los criterios a tener en cuenta a la
hora de comprar jabones liquidos, segun los consumidores, son el precio y la efectividad del
producto. Ademas, se percibié que la utilizacién de maquinas dispensadoras no representa un

desafio significativo, aunque se conoce que no todos han tenido experiencia con esta tecnologia.

Dado que las redes sociales son una parte integral de la vida cotidiana, la estrategia de
mercadeo se centra en atraer consumidores a través de estas plataformas, implementando
campafias y anuncios acordes con las tendencias actuales. La determinacion del precio de los
productos se destaca como un aspecto critico, ya que los consumidores esperan que esté en linea

con los rangos manejados por las tiendas de descuento donde suelen realizar sus compras.

La ubicacién del negocio es un factor clave, buscando lugares con un flujo constante de
personas y de facil acceso. Se eligio la ubicacion que obtuvo un alto indice de aceptacion del
negocio ademas de cumplir con otros factores importantes para su seleccion. La eleccion de la
tecnologia también es crucial, siendo el diferenciador méas Ilamativo de Bonel; por lo tanto, se debe

garantizar su funcionamiento excepcional y la facilidad de adaptacion.
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En cuanto a la estructura organizacional, se tiene una configuracion inicial no tan robusta,
ya que, al ser un negocio con maquinas automaticas, no se requiere un gran capital humano. Sin
embargo, es esencial contar con al menos un operario para el mantenimiento y abastecimiento de

las maquinas, asi como un gerente que supervise los demas procesos de la empresa.

Bonel debe adherirse a las normativas y requisitos vigentes para sus actividades. Asi como
garantizar que sus proveedores también las acojan. Es importante resaltar que, aunque actualmente
no existen leyes especificas para la venta a granel de jabones liquidos, se deben considerar los

requisitos sanitarios y el adecuado mantenimiento de las maquinas.

A pesar de los impactos ambientales positivos de la empresa debido a su enfoque hacia la

sostenibilidad, se reconoce que este modelo no genera muchas oportunidades de empleo.

En el analisis financiero se ratifica que la viabilidad del negocio esta sujeta a la némina

necesaria, las unidades a vender y del costo de los productos.
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16. Recomendaciones

Con el objetivo de ampliar su reconocimiento y fomentar una mayor aceptacion entre el
publico, se sugiere la apertura de nuevas tiendas Bonel en puntos estratégicos de la ciudad donde
converja un flujo significativo de personas. Ademas, se debe explorar la posibilidad de diversificar
la oferta de productos en las tiendas, incorporando aquellos que estén alineados con précticas

ambientales.

Para disminuir la inversion inicial, se recomienda identificar proveedores nacionales o
regionales que fabriquen este tipo de maquinas dispensadoras, cumpliendo con la especificaciones

y estandares necesarios. Esto permitira evitar costos adicionales asociados a envios y logistica.

Con el crecimiento progresivo de la empresa, se aconseja contemplar la expansion del
equipo humano. A medida que Bonel se consolida, un aumento en el capital humano garantizara

una gestion eficiente de las operaciones y el cumplimiento de las crecientes demandas.

Es esencial explorar y aprovechar los diversos programas de apoyo ofrecidos por entidades
regionales destinados a emprendimientos y empresas. Participar en estos programas puede brindar
oportunidades para aumentar la visibilidad, establecer relaciones estratégicas. Obtener recursos

adicionales y acceder a capacitaciones que fortalezcan la estructura y el desarrollo de la empresa.
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