ESTUDIO DE VIABILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA DE ELEMENTOS DE ASEO

TATIANA CAROLINA CORREA OLARTE

ANDRES FELIPE RIBERO ALFARO

UNIVERSIDAD EAN
FACULTAD DE POSGRADOS
ESPECIALIZACION EN GERENCIA DE PROYECTOS
BOGOTA D.C

2013



ESTUDIO DE VIABILIDAD PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
PRODUCTORA DE ELEMENTOS DE ASEO

TATIANA CAROLINA CORREA OLARTE

ANDRES FELIPE RIBERO ALFARO

TRABAJO DE GRADO COMO REQUISITO PARA OPTAR EL TITULO DE

ESPECIALISTA EN GERENCIA DE PROYECTOS

ASESOR

DOCENTE: RODRIGO ZARATE TORRES

UNIVERSIDAD EAN
FACULTAD DE POSGRADOS
ESPECIALIZACION EN GERENCIA DE PROYECTOS
BOGOTA D.C

2013



2.1

2.2
221
2.3
231
2311
2.3.1.2
2.3.1.3
23.14
2.3.15

3.1
3.2
3.3
3.4
3.5
3.6

4.1

41.1
4.1.2
4.1.3
41.4
4.2

42.1
4.2.2

6.1

6.1.1
6.1.2
6.1.3
6.1.4

CONTENIDO

OBUIETIVOS. ... 11
INTRODUCCION .....cviitiiiieeieeeeete ettt ettt ettt st eaeareenens 12
YN @@ T I (0 ] ] [ 13
CLASIFICACION CHU ... 13
PRODUCTOS DE ASEO ....uuuiiiiiuiiuiiiiiiiueesiuunennneennnnennnannnnnssnmnssnnssn.s 14
ClaSIfICACION.......coe e 14
T L = 1 T 18
Y[l = To [0 = L P 19
Equipos FKM de Lecho Fluidizado Mecanico..........ccccceeeeeeiiiiiiiiiiiieeeeeeceeiiinn, 19
Mezcladores-secadores tip0o NAULA ..........uuuuuuuuriiiiiiiiiiiiiiiiieiiiee e 19
Mezcladores de Drazos SIgMA. ......uuuuuuuuuuuniiiiiiiiiiiiiiiieeii bbb eeeenee 20
V= o P=To o] (=R o [0 N 1] (o o 21
MezZCladOres TiPO PONY......uuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeiie bbb eeeeeenseneene 21
NATURALEZA DE LA EMPRESA ......uuuttitiiiiiiiiiiiiiiiiieiinninieninnnnnnnnennnnnennnnnnnns 22
NOMBRE DE LA EMPRESA.......ottiiiiiiiiiiiiiiiiiiiirinnssnensnnnnenssnesssnnssssnnnnnnnnnnnnnnns 22
TIPO DE EMPRESA ...ttt 22
TAMANO Y UBICACION. ......oeivieeeeeeete ettt ettt eaeee e ate e eaenane e, 22
ESTRUCTURA ORGANICA . ...t 23
Y] ] 24
Y215 1 L T 24
ESTUDIO DE MERCADO ...ttt e et e e e e e 26
MACROENTORNO ......uuttiiiiiiiiiiiinieeueeeeeeeeeeaaeeeeeereeseeeeseeeeeeeeneesseeessssssssnsssssssnssnns 26
a1 (o) g Lo TN Toto] 1o ] 41T o 1N 26
=gl (o] g aTo T I=Tod 0 o] (0T [[of o A PPPRRURTPR 30
ENtorno POltiCO Y LAl ......oooviiiii e 31
ENtOrn0o SOCIOCUIUIAL .........coeiiiiiiei e e e 32
MICROENTORNO ....uiiiiitiiiiiiitieiunieeneeeanseeeeaannenesessseeessessssssssssssssssssnsnsssssnssssnsnnns 35
L (0 1YL [0 = 1P 35
(O7a] 091 o123 =7 o o] - S 35
ANALISIS DEL MERCADO OBJIETIVO .....cuuuuiiiiiiiiieiiniininnneennnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnnes 40
ESTUDIO TECNICO ...t e e e 43
DESCRIPCION Y DISENO DEL PROCESO......c.coviiieiieceeeieeee e 43
Proceso de Produccién (Diagramas de FIUjO) ........cooviiiiiiiiiiieeiiiiiiiiieccee e 43
Y P2 LT g T= W o 1= T P 47
o U] 0 L PSR 48
= 1Yo LU | PSPPI 51



6.1.5

7.1

7.2

7.3
7.3.1
73.11
7.3.1.2
7.3.1.3
7.3.2
7.3.2.1
7.3.2.2
7.4

7.5

10.

Proceso de ComerCialiZacCiOn ...........oee oo 51

EVALUACION FINANCIERA ...ttt a s 53
PROYECCION DE VENT AS ..o 53
PRESUPUESTO DE VENT T AS ..ottt ettt e e r e r et e 54
COST O DE VENT AS ettt e et e e et et et e e e e e e eenneees 57
(O00 151 (o 1T D1 {11 (0 TP 57
Y P2 UE=T g T= W o 4 - VR PUR 57
ELIQUELAS Y BNVASES. .....eiiiiiiiiiiiiiiiii e 58
Y/ F=Ta o X0 [0 ] o] ir= W L1 =T o1 = VTP 58
Costos Indirectos de fabriCaCion ClIF. ... ..o eaaens 59
Costos INAIreCtos fiJOS CIF ..o 59
Costos INAIreCtoS Variables ClIF . ... oo eeaeens 60
GASTOS OPERACIONALES . ... e 62
UT L D AD NET A oo 64
CONCLUSIONES ...t ettt e e e e e e eaeenn 68
BIBLIOGRAFIA ... e e 72
AN X O S . e e 73



LISTA DE CUADROS

Cuadro 1. INSUMOS Y PrOVEEUOIES.......ccciieeeiiiiiie e e eee et e e e e e e e e e e e e e eeanens 35
Cuadro 2. Ventas de las diez empresas lideres del sector del afio 2007-2011 .....36
Cuadro 3. Empresas con menores ventas del sector del afio 2007 al 2011 .......... 36
Cuadro 4. Empresas con mayor crecimiento €N VENLaS. ........ccceevvvvevvvviiiieeeeeeeeennnns 37
Cuadro 5. Empresas con menor crecimiento €n VeNtas. ..........ccccvevvvvviiieeeeneeennnns 37
Cuadro 6. Vision y Mision de [a competencia ...........cceeeiiiiiiiiiiiiiiieeee e 38
Cuadro 7. Frecuencia d€ CONSUMO ......cccveveeiiiiiieeeeeeeeeeeeirnnnseeeeeeeeeesssnnnneeeeeeeeennnns 40
Cuadro 8. Materias PriMAs .........uuuiiiiieiiieiiiiiiiie e et e e e e e e eeeerrn e e e e e e eeenenes 47
(OLUF=To [ fo TS I o U] o1 1RSSR 48
Cuadro 10. Participacion de las empresas en el mercado...........ccccccccveieeeeeeeeennnnn, 53
Cuadro 11. Crecimiento en ventas de |as empresas. ......ccccoveeeeeeeeeeviiiiiineeeeeeeeennnns 54
Cuadro 12. ProyeCCiOn €N VENTAS. ......cccceiieiiiiiiieeeeeeeeeeeiiis s e e e e e e e eeeaaaaan e e e e e e eeennnns 54
Cuadro 13. Costo por unidad de 10S ProductOs. .............uueuummmmiimiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiienens 54
Cuadro 14. Consumo Porcentual de los Productos de Aseo segun encuestas. ....55
Cuadro 15. Unidades de produccion anual por producto.............ccceeeeiiiiviieeeeeennn. 56
Cuadro 16. Volumen maximo de produccion por dia. ..........cccueveeeeeeeerniiiiiiiiieeeenn. 56
Cuadro 17. Volumen de los equipos mezcladores. ..........cceeeeeeeeeeeieeiiiiiiiieeeeeeeeeenns 57
Cuadro 18. Costo de materia prima primer af0. .............uuiiiiiieeeeeeiiiice e ee e, 57
Cuadro 19. Costo de Materia PriMa.........ccoevuuuiiiiiee e e e e e e e eeanens 58
Cuadro 20. Costo de etiqUuetas Y ENVASES. .......ciiieeeeiieiiiiiiiie e e e e eeeeeeias e e e e e eeeaanns 58
Cuadro 21. Costo de mano de obra dir€Cta. .............uuuueruimimmmmiiiiiiiiiiiiiiieeiaeeaenn. 59
Cuadro 22. Costo de equipos € INMUEDIES ........ccoeeeiiiiiiiiiii e 59
Cuadro 23. COStOS € AITENUO ......uuiieeeeeeeeiiiiiie e e e e e e e e e e e e e e e e eeennees 60
Cuadro 24. Consumo de Energia por EQUIPOS ......ccuiiiieaaiiiiiiiiiiieeee e 60
Cuadro 25. Consumo de Energia Computador y Bombillos ............cccooeciiiiieenenn. 61
Cuadro 26. Costos indirectos por acueducto y alcantarillado ................cccceeeeeeen. 61
Cuadro 27. Costos indirectos por servicios generales..........ccccoeveevevviiieeeeiiineeeeennnn, 61
Cuadro 28. CosStos totales de VENTAS .........couuviiiiiiiee et 62
Cuadro 29. Gastos adminNiStratiVOS .........ccevuuuiuiiieee et eeeeens 62
Cuadro 30. COMISION POI VENTAS.......uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiieiiiiiieeaaaaeeeeaebaeesbeebeaneeaeannaaaaeae 63
Cuadro 31. Total de gastos Operacionales ..................eeuueiieimiiiiiiiiiiiiii. 64
(OI0F=To | (o JRC YN =2 LG o (0)7/=Toi r=To [0 1 66



LISTA DE TABLAS

Tabla 1. Clasificacion Agente TeNS0 ACtIVO ..........cccuvueuiiiiieeeeieieiiiee e 14
Tabla 2. Clasificacion de sustancias qUIMICAS. ...........uuceiiieeeieeieiiiiiire e, 17



LISTA DE GRAFICAS

Grafica 1. Estructura jerarquicade 1a CHU ............oooviiiiiiiiiii e 13
Grafica 2. Clasificacion de detergentes .........cccovvieeeiiiieiiiiiiie e e 15
Grafica 3. ESCala de PH .....ccooeiieii e 16
Gréfica 4. Mezclador de lecho fluidizado .............ueeuviiiiiiiiiiiiiiiiiis 19
(€11 or= TSI \Y (= .ox F=To [o g oo o 1o o TR 20
Gréfica 6. Mezclador Brazos SigMa .......cccooiiiiiiiiiiiii e 20
Gréfica 7. MezClador LiStON ...........uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieaeeaeesnnnnnnnnannnnnnnnnes 21
Gréfica 8. Mezclador tiPO PONY .......ueiiiiiiiieeee it 21
Grafica 9. Siete de AQOSLO .......cuuuiiiii e 22
Grafica 10. EStructura OrgaNICaA...........ccevvieiuiiiiiieeeeeeeeeeiie e e e e e ee e e e e e e eeaenns 23
Grafica 11. Mercado Colombiano de Cosmeéticos y Productos de Aseo
240002 0 26
Gréfica 12. Distribucion del mercado en Colombia segun ventas 2000-2011....... 27
Gréfica 13. Ventas en Miles de Millones de USD para el mercado de

cosméticos y productos de aseo en Latinoamérica (2010-2014p).........cccvveeeennnn. 28
Gréfica 14. Exportaciones e Importaciones de Cosméticos y Articulos de

Ase0 (2000-2011) USDS$ MIllONES.......coeviiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e 28
Grafica 15. Exportaciones Vs Importaciones por subsegmento en el afio

20 5 29
Grafica 16. Principales destinos de las exportaciones Colombianas en el
subsector de aseo para el afo 2011 ...........ccoeeeeeiiiiiiiiiiiie e 29
Gréfica 17. Ranking de Calidad del Sistema Educativo 2011-2012 en

= L1 g T0 = T 1= o VA 32
Gréfica 18. Empleo Generado en el Sector de Cosméticos (2000-2009) ............. 33
Gréfica 19. Posicion Geoestratégica de Colombia............occvvviiiiiieeiiiiiiiiiiieeeen. 34
Grafica 20. Lugares frecuentados para adquisicion de productos de aseo .......... 41
Grafica 21. Volumen de |0s productos de aS€0 ............cuvveeieiieeiiiiiiiiiiie e, 41
Gréfica 22. Productos de Clean All en el Mmercado ............ccccuvvvviiinenmininnmnnnnnnnnnnns 42
Grafica 23. Diagrama de Flujo Jabon Liquido Para Manos ...........cccccceeeeeeeeeeenn, 44
Grafica 24. Diagrama de Flujo Gel Desinfectante............cccooveeeeiveveiiiiiiiiieeeeeeeeeens 45
Graéfica 25. Diagrama de FIUjO ClOr0...........uuuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieiieeieeee 45
Grafica 26. Diagrama de Flujo Limpiador y Aromatizante Multiusos..................... 46
Gréfica 27. Diagrama de Flujo Jabon Liquido Lavajillas ...............eeeeeviiiiiiiiiinnnnnnns 47
(T o= W2d TR o ] 1= 1 (o 49
(T {or= 2de T = 7= 1 T oV 49
(€T o= T {0 1V = o1 = o o 1 50



GIrafica 31. ESPALUIAL ......uveeiiiieiiiiieeee e 50

GIrafICA 32. LAYOUL. ... ...ttt e e e e e e eeeeeens 51
Gréafica 33. Proceso inicial de comercializaCion. .........coouveeeeeee e, 52
Gréafica 34. Servicio dOmMICHIAIIO. ... ..., 52



Ecuacion 1.
Ecuacion 2.
Ecuacion 3.
Ecuacion 4.
Ecuacion 5.
Ecuacion 6.
Ecuacién 7.

LISTA DE ECUACIONES

Ventas anuales por Producto ...........ceeuueiiiiiieeeieeieeee e 55
Cantidad de unidades a Producir..........ccccceeveeeuviiiiiiee e 55
COStO total & VENTAS. ......uuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiibi e 62
UtIlidad DUt .......covvviiiiiiiiiiiieeeeeee e 64
Utilidad 0peracional..............ccuvviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeee e 64
Utilidad antes de iIMPUESTOS .........coevviiiiiiiiiiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeee e 64
(011 T F=To N U= - 65



RESUMEN

Mediante el siguiente estudio se espera determinar la viabilidad y aceptacion de
una empresa de fabricacion y comercializacion de productos de aseo para
hogares, conjuntos residenciales y hoteles, entre otros. La empresa busca
acaparar el mercado residencial, las pequefias y medianas empresas.

Palabras Claves.

Manufactura, Produccion, Jabones, Aseo.
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0. OBJETIVOS

OBJETIVO GENERAL

Evaluar la viabilidad de la creacion de una empresa de manufactura en productos
de aseo.

OBJETIVOS ESPECIFICOS
e Elaborar el estudio de mercado que permita evaluar el entorno del proyecto.

¢ Identificar la tendencia y cantidad consumida de los productos de aseo en el
mercado objetivo.

e Realizar el estudio técnico para la produccion de elementos de aseo.

e Elaborar el analisis financiero del proyecto.

11



1. INTRODUCCION

La limpieza es una actividad que se desarrolla a diario en hogares, conjuntos
residenciales, industrias, hospitales, centros educativos e innumerables
establecimientos, lo que genera una alta demanda de productos de aseo ya que
hace parte del diario vivir.

Segun el comunicado de prensa sobre los indices de precios al consumidor (IPC)
publicado por el (DANE, 2012) en el mes de junio del 2012, se han venido
presentando variaciones negativas en los precios de los articulos de aseo por lo
que se clasifican entre los articulos méas costosos de la canasta familiar.

El elevado costo de dichos productos viene dado por la calidad que ofrecen
distintas marcas reconocidas en el mercado, sin embargo, hoy en dia los
compradores al elegir los productos de aseo se enfocan en el precio, motivo por el
cual se considera como oportunidad de negocio la creacion de una empresa
dedicada a la fabricacién de los mismos y que pueda ofrecer paquetes de aseo a
un menor costo que los del mercado (SPAG CHAIN & SPAG CHAIN, 1991).

De acuerdo a la problematica mencionada anteriormente, se plantea el principal
interrogante:

¢, Cudl es la viabilidad de la creacién de una empresa de manufactura en productos
de aseo?

Y de la cual surgen una serie de preguntas que conllevan a desarrollarla:
¢, Cual es el entorno del proyecto?

¢,Cual es la tendencia y cantidad consumida de productos de aseo en el mercado
objetivo?

¢, Cuales son las condiciones técnicas para la creacion de una empresa de
manufactura en productos de aseo?

¢, Cual es la factibilidad financiera del proyecto?

12



2. MARCO TEORICO
2.1 CLASIFICACION ClIU

La ClIU (DANE, 2012) es una clasificacién de las actividades econémicas o grupo
de operaciones donde se involucran recursos como mano de obra, equipos Yy
materia prima para producir un bien o servicio. El producto de las actividades
econdémicas puede ser vendido directamente al consumidor final, como puede ser
materia prima de otra actividad econdmica. Clasificando segun los procesos y
actividades, se facilita la elaboracion de estadisticas de crecimiento del mercado,
esta clasificacion se realiza en seccion, division, grupo y clase.

e Seccion: Se clasifica con letra mayuscula, en la que proporciona
informacion estadistica sobre el sector econdémico.

e Divisién: Son los dos primeros digitos en la clasificacion, este subgrupo
genera informacion estadistica detallada basado en las caracteristicas de
las actividades econdmicas, por los insumos y la tecnologia requerida en
los procesos.

e Grupo: Es el tercer digito donde se conforman grupos en las divisiones
mediante caracteristicas mas especificas en materia prima, tecnologia y
proceso.

e Clase: El ultimo de los cuatro digitos es la clasificacidbn que se hace en el
grupo bajo las mismas especificaciones.

Gréfica 1. Estructura jerarquica de la ClIU

GRUPO GRUPO GRUPO GRUPO

Fuente. (DANE, 2012).
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Los productos de aseo como jabones en barra, en pasta o en liquido de origen
vegetal o animal estan clasificados de la siguiente manera: Seccion C “Industrias
Manufactureras”, Division 20 “Fabricacion de sustancias y productos quimicos”,
Grupo 2 “Fabricacion de otros productos quimicos” y Clase 3 “Fabricacion de
jabones y detergentes, preparados para limpiar y pulir; perfumes y preparados de
tocador”. Los productos como cloro, colorantes y pigmentos pertenecen a la
seccion C-2011 “Fabricacion de sustancias y productos quimicos basicos”.

2.2 PRODUCTOS DE ASEO

Los jabones o detergentes tienen la capacidad de remover la suciedad de la
superficie donde se encuentren gracias a su composicién quimica ya que son
tenso activos. Las sustancias tenso activas se diferencian de las demas por su
estructura molecular, ya que tienen una parte soluble con el agua (hidrofilicas-
polar) y una parte soluble con aceite (hidrofébicas-apolar).

La eficiencia de los diferentes detergentes varia segun la estructura molecular que
éstos tengan, si la mayor parte de su estructura es hidrofilica sera un detergente
muy humectante, si la mayor parte de su estructura es hidrofébica sera un
detergente muy emulsificante, y en ambos casos seria un detergente con poco
poder de limpieza. El equilibrio en la estructura molecular entre polar/apolar da
buena capacidad de limpieza. (Hiil, 1999)

Entre los factores que influyen en las sustancias tenso activas se encuentra la
temperatura y la adicion de solventes (alcohol etilico, butilcellosolve, aceite) que
ayudan a un mejor proceso de limpieza dando mayor rendimiento y resultado.

2.2.1 Clasificacion

Dependiendo de la finalidad de uso de una sustancia tenso activa, ésta se clasifica
segun su estructura molecular. (Ver Tabla 1)

Tabla 1. Clasificacion Agente Tenso activo

Agente Tenso activo  Estructura Molecular

Anidnico Carga negativa

Catidnico Carga positiva

No i6nico Neutros
Anfotéricos Ambas cargas f(pH)

Fuente. Autor

14



El detergente es la mezcla de unas 0 mas sustancias tenso activas, medio
dispersante de la solucion y sustancia auxiliar la cual le da la finalidad y uso del
producto (detergente).

Grafica 2. Clasificacion de detergentes

TENSOACTIVO
|
| | 1 1 1
SOLVENTES ACIDOS (acido o £
(alcohol, fosférico, ALCALISIS S DILUYENTES
Nafta,butilC..) citrico..) (EDTA)
Eliminan dureza . t
N etergentes
Uso en Limpieza de Saponifica grasas del agua quuidoi(agua)
desengrasantes maquinas aumentando la
espuma
Detergentes
polvo
(sulfato de
sodio)

Fuente. Autor

La finalidad del detergente esta en funcion del agente o sustancia que se le
adicione; una clasificacion quimica segun el pH del detergente puede ser alcalino
(Desengrasantes, Cloro, Limpiadores base aceite), acido (Desoxidantes,
Suavizantes de tela) o neutral (Limpiador de alfombras, Jabén liquido manos).

Las sustancias quimicas se pueden clasificar en tres grupos, sustancias acidas
(O<pH<®6), sustancias alcalinas (8 <pH<14) y sustancias neutras (6<pH=<8); el pH
(porcentaje de hidrogeniones) indica la cantidad de iones hidronio H3O que se
encuentra en una disolucion dado por la composicion y concentracion de los
productos quimicos.

Las sustancias acidas en disoluciones acuosas aumentan la concentracion de
iones H, entre los acidos mas comunes encontramos HCl HNO,, H,SO. Las
sustancias basicas producen iones OH  en disoluciones acuosas, entre las
soluciones mas comunes encontramos NaOH, KOH y Ca(OH)..

15



Gréfica 3. Escala de pH

Mas Acido
pH=0
-Jugo gastrico.

-Jugo de Limon.

-Vinagre.
-Tomates.
-Platano. Alcalino
-Café. pH=7
-Sangre Humana.
Lagrimas
. . -Agua.
-Bicarbonato de sodio.
-Leche de Magnesia.

-Amoniaco domestico.
-Blanqueador domestico.
-NaOH
pH=14

Mas Basico

Fuente. Autor.

Entre algunos indicadores mas comunes &cido-base en la industria quimica se
encuentra violeta de metileno (Rango pH 0-2), Azul de timol (rango de pH 1,5-2,5y
8-10), Naranja de metilo (rango de pH 3-5), Rojo de Metilo (rango de pH 5-7), Azul
de bromotinol (rango de pH 6-8) y Fenoftaleina (rango de pH 8-10). Los métodos
mencionados son muy economicos, pero la corta rangeabilidad que tienen los
hacen pocos eficientes para la industria.

Los potencidémetros o pHmetros son dispositivos que se usan en la industria
quimica para determinar la alcalinidad, acidez o basicidad de una solucion acuosa.
Mediante unos electrodos conectados a un dispositivo mide una diferencia
potencial que varia segun el pH.

Es de gran importancia identificar y caracterizar la materia prima que se requiere
para la fabricacion de los productos de aseo, para garantizar la calidad del
producto sin que pueda producir irritaciones al contacto ya que algunos productos
como el jabdn liquido, jabdén solido o gel desinfectante tiene contacto directo con
la piel. (Brown, 2004). En la siguiente tabla se describen las sustancias quimicas
presentes en los productos de aseo que ofrecera la empresa.

16



Tabla 2. Clasificacion de sustancias quimicas.

Sustancia Quimica

Indicaciones y Precauciones

En contacto: Precaucioén

Observaciones

Acido Oleico

Para su manipulacion
usar gafas y guantes
de seguridad. No
comer ni beber en su
manipulacién

Piel:
Irritacion

Separarlo de
bases Fuertes.

Evitar el contacto con

Agua destilada No es peligrosa sustancias alcalinas N.A.
Vehiculo c.b.p. belig o
exotérmicas
Piel: Seca. Para su manipulacién
Ojos: Irritacion P Altamente
. uemazon usar gafas_y guantes infamante
Alcohol etilico q S de seguridad. No g
Ingestion: Dolor, ? mezcla con aire
4 comer ni beber en su .
pérdida de manipulacion es explosiva
conocimiento P
e, Al inhalarl ner
Piel irritaciony | . . najario genera
) - irritacién, produciendo Altamente
Alcohol isopropilico resequedad. .
nauseas e inflamable

Ojos irritacion. . SN
inconsciencia.

Carbopol 940

Piel: Seca.

Ojos: Irritacion Ligeramente acido

Muy poco soluble
en alcohol

Se puede volver

: ) Inhalacién: .
Carboximetilcelulosa L resbaloso donde se Celulosa sodica
Irritacion
humecte.
. Generalmente son
Inhalacién: emulsiones en base Puede ser en
Colorante C.S.S Irritacion estado liquido o

de agua no se

Ojos: Irritacion. . .
considera peligrosas.

sélido.

Ingestion: Dolor | Liquido combustible,

Dietanolamina de

Dietanolamida Piel: Ligera puede generar coco (acido
irritacion vapores. graso)
Acido
. . Etilendiaminotetra
Ingestion: Dolor Los riesgos que o
EDTA SO . aceético
Ojos: Irritacion generan son bajos. Sal
Dis6dica(0,02N)
Espectrogerm N/A N/A N/A
Inhalacion: _— Su aplicacion es
L Una exposicion i
irritacion muy variada en
Formol o prolongada produce .
Ingestion: Dolor ~ . diferentes
1 lepita i dafos en el pulmon . .
Piel: Irritacion industrias.
Ojos: Irritacion Utilizar suficiente NA
Fosfato Trisédico guemazén ventilacion para su
Ingestién: Dolor uso

Fuente. Autor.
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Tabla 2. Continuacion.

Sustancia Quimica

Indicaciones y Precauciones

En contacto:

Precaucioén

Observaciones

. . o Generalmente son en
Fragancia Ojos: Irritacion : N/A
base de aceite.
, De alta viscosidad
. Ojos: Lavar con . ' Uso de
Glicerina sustancia no :
agua : laboratorios
peligrosa.
Ojos: Irritacion .
guemazén Usar proteccion de No tienen
Hidroxido de amonio . . reaccion con el
Piel: Severas seguridad
agua
guemaduras

Hipoclorito de sodio

Ojos: Irritacion

Reacciona con el

Almacenar en

al 12% ml Piel: Corrosiva agua lugar fresco
Jabo“n de toiador N/A N/A N/A
neutro

Lauril éter sulfato de

Liquido viscoso,

Ojos: Irritacion Remover ropa disalgzligg’nsﬁunal
sodio Piel: Irritacion contaminada POSK
bajo la
normatividad.
e nagin | Encaso de comacto | REIEr g o
Nipagin 9 ' lavarse muy bien la
zona afectada personal
adecuada
Nonil Fenol OJ.OS,: Irrltac_lpn Altamente inflamable, Liquido |_oardo
Piel: Irritacion amarillo
Triclosan N/A N/A N/A
Ingestion: Dolor Usar guantes EI|r_n|nar los
. . T . residuos de
Trietanolamina Piel: Severas apropiados para este
) . acuerdo a la
guemaduras tipo de sustancia. L
normatividad
Trifosfato de sodio N/A No _m_halar en polvo. Use gaqu
Recipientes cerrados proteccion

2.3 EQUIPOS

Fuente. Autor.

Para la manufactura de productos de aseo se requieren principalmente equipos
mezcladores ya que en estos se lleva a cabo la preparacion de los productos, es
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en donde se homogeniza para obtener una mezcla uniforme; debido a la
formulacion con productos quimicos de tendencia acida y alcalina, un indicador de
pH juega un papel vital en el proceso para poder neutralizar y garantizar buena
calidad de los productos sin que afecten la salud del consumidor.

2.3.1 Mezcladores

Son maquinas fabricadas en acero inoxidable, entre sus funciones esta garantizar
la homogenizacion en las soluciones, pueden equiparse con chaqueta para
calentar la solucién, generar vacio si lo requiere, el disefio de las paletas del
mezclador puede variar segun la viscosidad de la solucién.

2.3.1.1 Equipos FKM de Lecho Fluidizado Mecanico

De la marca LITTLEFORG se encuentra un equipo que cuenta con funciones de
mezcla, secado y proporciona reacciones quimicas, ofrece alto rendimiento con
una muy buena calidad. Este equipo esta disefiado para trabajar con liquidos
viscosos proporcionado con una chaqueta de calentamiento y sistema al vacio.

Gréafica 4. Mezclador de lecho fluidizado

Sistemas de Vacio

Carcaza en Acero
Inoxidable y 120
Grit de Acabado

Dispersion de
] Liquidos

Puerta con Interruptor

de Seguridad
Flechas y
Chaqueta para transmision
alto intercambio reforzadas.
Termico a Sellos Std.,
90 PSIG de Airey

presurizados

Desaglomeradores de
Paletas de Mezcla disenadas Alta Velocidad para

Para “Fluldizado Mecanicoy ~ Vélvula Tipo Contorne o061 Granulometrico
Excelente Intercambio Térmico SIn puntos muertes

Fuente: http://www.mezcladores.com

2.3.1.2 Mezcladores-secadores tipo Nauta

Estos equipos se utilizan para productos de altas viscosidades que requieren de
una pronta descarga por su caracteristica de adherirse a la superficie interna del
equipo, disefiados de forma conica y equipados con una valvula de descarga, la
capacidad de este equipo esta entre los 90 y 20,000 L.
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Grafica 5. Mezclador cénico

Fuente. http://www.mezcladores.com

2.3.1.3 Mezcladores de brazos Sigma.

Son equipos diseflados para mezclar productos pegajosos de elevadas
viscosidades 250,000 a 5,000.000 cP, vienen equipados con chaqueta de
calentamiento o de enfriamiento si lo requiere el proceso. Los diversos disefios en
los que se fabrican los brazos tipo sigma y en espiral proporciona una mejor
eficiencia en el mezclado.

Grafica 6. Mezclador brazos Sigma

Fuente: http://www.mezcladores.com

Este tipo de equipos esta disefiados para la industria de alimentos (pasteleria,
carnes procesadas, alimento para mascotas) industria de plasticos (empaques,
laminas de poliéster, resina) y la industria farmacéutica (jabones, pastas, cremas).
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2.3.1.4 Mezcladores de Liston.

Son equipos disefiados para mezclar y homogenizar productos sélidos (en polvo),
reciben el nombre de mezcladores de listén por la forma helicoidal que tiene el eje
mezclador para ofrecer mayor eficiencia.

Grafica 7. Mezclador Liston

Fuente: http://www.mezcladores.com

2.3.1.5 Mezcladores Tipo Pony

Los mezcladores tipo Pony, son mezcladores que se disponen con recipientes
intercambiables para evitar la contaminaciéon entre productos, el sistema de
mezclado se realiza mediante paletas que giran en contra de las manecillas del
reloj pero en al mismo tiempo tienen un movimiento en contra asegurando una
completa homogenizacién, las paletas de mezclado son intercambiables
dependiendo de su finalidad.

Gréfica 8. Mezclador tipo pony

~—
-~ 1

Fuente: http://www.mezcladores.com
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3. NATURALEZA DE LA EMPRESA

3.1 NOMBRE DE LA EMPRESA

Clean All
3.2 TIPO DE EMPRESA

Clean All serd una empresa de produccion y comercializacién de productos de
aseo, busca ofrecer a sus clientes paquetes de aseo disefiados segun la
necesidad.

3.3 TAMANO Y UBICACION

Clean All iniciarh como una pequefia empresa, inicialmente con 20 empleados, se
esperan ventas mensuales de aproximadamente COP 130’000.000. La empresa
estard ubicada en el barrio siete de agosto por ser una zona comercial con alto
flujo peatonal y vehicular.

Gréfica 9. Siete de Agosto
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Fuente. http://maps.google.es

22


http://maps.google.es/

3.4 ESTRUCTURA ORGANICA

La compafiia contara con pocas lineas de productos que seran destinados a un
nicho de mercado pequefio e identificado, lo que conllevard a establecer una
estructura organizacional de tipo funcional con departamentalizacion y autoridad
centralizada que le permita al gerente coordinar junto con cada area las
actividades de la organizacion mediante comunicacion directa que permita tomar
decisiones independientemente por departamentos.

En cuanto la organizacion crezca y tenga muchas lineas de productos, es
importante tener en cuenta que este tipo de estructura funcional no sera
adecuada por lo que debera ser adoptarse una estructura divisional en donde los
empleados tiendan a ser especialistas funcionales.

Gréfica 10. Estructura Orgéanica

DIRECCION
GENERAL
JEFE HSEQ ‘|
1

I
DPTO DPTO
ADMINISTRATIVO ¥ C%PI\TICI?’F[{)AES COI\?IFI;II;C()ZIAL MARKETING ¥ PPL:CIJ\I;C&:?SNY
FINANCIERO PUBLICIDAD

VENDEDOR 2 mal OPERARIO 1

CONTABILIDAD Y CONTROL DE
Bl PRESUPUESTOS |: LOGISTICA |: VENDEDOR L — CALIDAD
RECURSOS
SERVICIOS
Bl GENERALES = OPERARIO 2

mal OPERARIO 3

mal OPERARIO 4

=l OPERARIO 5

Fuente. Autor



3.5 MISION

Clean All es una empresa dedicada a la produccion y comercializacion de
productos de aseo disefiados para satisfacer las necesidades y expectativas de
nuestros clientes, entregando productos innovadores de excelente calidad.

¢ Qué hace o que produce la organizacion?

Es una empresa de produccion y comercializacion de productos de aseo.

¢ Para qué o para quien lo hace?

Los productos de aseo son disefiados para hogares, establecimientos, conjuntos
residenciales y oficinas.

¢, Como se propone hacerlo?

El proceso de fabricacion de los jabones se realiza mediante reacciones de
saponificacion; en cuanto a la comercializacion de los productos se realizara
mediante almacenes de cadena y tiendas de barrio.

¢(En donde lo hara?

La comercializacion de los productos de aseo se realizara inicialmente en el barrio
siete de agosto por ser un sector comercial (Ver Grafica 9)

3.6 VISION

Para Diciembre de 2015 se espera mejorar la rentabilidad haciendo conocer
nuestros productos y servicios; la calidad e innovacién de nuestros productos y
servicios nos asegura la fidelizacion de nuestros clientes con procesos que
contribuyan a la conservacion del medio ambiente, promover el desarrollo humano
y mejorar la calidad de vida del personal.

¢, Qué pretende la organizacion?

Mejorar la rentabilidad

¢, En cuanto tiempo pretende lograrlo?

Es una vision cerrada ya que se estiman 2 afios a partir de la puesta en marcha de
la empresa.

¢, Como espera alcanzarlo?

24



Mediante una estrategia de integracion tipo vertical hacia adelante busca tener
control sobre la distribuciéon de los productos de aseo fidelizando los clientes, y
mediante una estrategia funcional se pretende expandir las ventas a otras zonas
urbanas como Castilla, Normandia, Nicolas de Federman, Metropolis (Zona
Occidente), Colina ofreciendo un buen servicio con productos de buena calidad.

¢ En donde estara la empresa?

La empresa tendra cobertura en zona urbana de Bogotd Colombia, se espera
tener pronta penetracion en zona rural de Cundinamarca.

¢,Con quién lo hara?
Proveedores nacionales de materia prima y de equipos teniendo en cuenta la

calidad y garantia que estos ofrecen. En cuanto al personal se contrata madres
cabeza de familia, desplazados éticamente capacitados.
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4. ESTUDIO DE MERCADO
41 MACROENTORNO

Es de gran importancia conocer el ambiente externo y las diversas variables que
existen en cada uno de los entornos, ya que estos pueden influir en las actividades
internas de la organizacion a largo plazo. A continuacion se realiza un estudio de
las fuerzas que intervienen directamente en la compafia:

4.1.1 Entorno Econdmico

Segun revela Proexport Colombia en su andlisis del afio 2011, el sector de
Cosmeéticos y Articulos de Aseo ha manifestado un crecimiento progresivo en sus
ventas a nivel mundial pasando de los USD$ 362.828 millones en el afio 2000 a
USD$724.009 millones en el afio 2011, en donde Latinoamérica representa hoy el
mayor crecimiento para el sector con un 13.4% de la participacion del mercado
con una tasa promedio anual de 9.5% que supera a la tasa mundial de 6.5%.

En Colombia, también se ha evidenciado durante el mismo periodo de tiempo
(2000-2011) un gran crecimiento en ventas que ha traido beneficios econémicos
para el pais con un valor especifico de USD $2644 en el 2000 y USD$6107 en el
2011 como se ve reflejado en la Grafica 11. (Comercio, 2012)

Gréfica 11. Mercado Colombiano de Cosméticos y Productos de Aseo (2000-
2011)
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Fuente. (Comercio, 2012)
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Como podemos darnos cuenta, la produccion venia siendo relativamente
constante entre los afios 2000 y 2004 pero ésta se duplico entre el 2004 y el 2010,
lo que demuestra que el sector tiene un gran potencial que podra seguir
generando ingresos significativos para la economia nacional.

De acuerdo a las ventas registradas en la Grafica 11, la Camara de la Industria
Cosmética y de Aseo de la ANDI realizé una distribucién que demuestra que entre
el aflo 2000 y 2011 el subsector de cosméticos contdé con una participacion del
56% de las ventas, seguido por los productos de aseo con un 22% y productos
absorbentes con una participacién similar de 21.8%, tal y como se muestra a
continuacion:

Grafica 12. Distribucion del mercado en Colombia segun ventas 2000-2011

M COSMETICOS ® ABSORBENTES 1 ASEO

Fuente. (Comercio, 2012)

Euromonitor International realiza estimaciones y deduce que Colombia en el 2014
hara parte de los cuatro mayores mercados latinoamericanos en ventas superando
a Chile y Ecuador pero por debajo de Brasil, México y Argentina. En la Grafica 13
se ilustra el comportamiento de ventas de dichos paises en el afio 2010 y un
estimado para el afio 2014:
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Gréfica 13. Ventas en Miles de Millones de USD para el mercado de
cosmeéticos y productos de aseo en Latinoamérica (2010-2014p)
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Fuente. (Comercio, 2012)

Podemos darnos cuenta que las ventas en Colombia aumentaran, pasando de
producir aproximadamente USD$ 6.000 millones en el afio 2010 a USD$ 7.500
millones para el 2014.

Por el lado internacional, Colombia ha tenido una evolucién econdmica estable y
satisfactoria en el sector de cosméticos y productos de aseo ya que las
exportaciones en los ultimos once afios segun la Gréafica 14 aumentaron
aproximadamente siete veces con una cifra de cierre en el 2011 de USD$ 847
millones con un crecimiento del 24% respecto al afio 2010.

Gréfica 14. Exportaciones e Importaciones de Cosméticos y Articulos
de Aseo (2000-2011) USD$ Millones
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Fuente. (Comercio, 2012)

De los USD$847 millones exportados, tal y como se reporta en la Grafica 15 el
subsector de productos de aseo aportd con tan solo un 9% y en lo referente a
importaciones tuvo una representacion del 30% sobre los USD$ 601 millones. Con
relacion al tipo de productos exportados, se habla de un 61% correspondiente a
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detergentes, 29% de otros productos de aseo para el hogar y 10% de jabén para
lavar.

Gréfica 15. Exportaciones Vs Importaciones por subsegmento
en el afio 2011
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Fuente. (Comercio, 2012)

Para el subsector de productos de aseo, los principales destinos de exportacién en
el afio 2011 fueron Ecuador, Venezuela y Perd como se muestra en la Grafica 16.

Grafica 16. Principales destinos de las exportaciones
Colombianas en el subsector de aseo para el afio 2011
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Fuente. (Proexport, 2012)

Los resultados de estas estadisticas dan indicios de que a pesar de que el sector
esta bien posicionado, el pais debe volverse mas competitivo en el sub-segmento
de aseo e invertir en él. Se considera como oportunidad de negocio ingresar en el
sector mediante la creacion de una microempresa dedicada a la fabricacién de
productos de aseo, aprovechando la apertura econdémica que se esta llevando a
cabo gracias al tratado de libre comercio que abre las puertas a pequefios
empresarios para permitirles incursionar en mercados extranjeros.
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4.1.2 Entorno Tecnoldgico
e Equipos:

Colombia por ser un pais en desarrollo y exportar productos nacionales en
mercados extranjeros, entra a competir en el exterior lo que requiere estar a la
vanguardia en tecnologia, para ofrecer calidad en sus productos, optimizando los
procesos para mejorar la rentabilidad y poder ofrecer excelentes precios.

Estados unidos es el pionero en tecnologia para equipos de medicién y control,
ofrecen muy buena calidad y garantia de los equipos, ademés debido al TLC las
marcas de estados unidos estan tomando posicidbn y reconocimiento en el
mercado nacional. Entre las marcas destacadas se encuentra HANNA
INSTRUMENTS, proporcionan gran variedad en equipos en los sectores de
agricultura, medio ambiente, alimentos y laboratorio, cuenta con puntos de
despacho en Espafia, Brasil, México, Chile, Bolivia y su principal en EEUU.

HANNA INTRUMENTS ofrece diversos pHmetros segun la necesidad, los digitales
cuentan con un porcentaje de error hasta del 0,05%, son equipos que pueden
oscilar desde los $50,000 hasta los $300.000, esta gran diferencia es debido a la
capacidad de respuesta, la exactitud, el tamafio del equipo y la temperatura para
la cual fue disefiado; como segunda opcion ofrecen los Tester de pH que al igual
que un pHmetro estos equipos proporcionan una excelente precision en sus
resultados, son equipos de bolsillo ya que se utilizan para realizar pruebas de
campo, la desventaja del Tester viene dada por la vida util del equipo por el
desgaste que sufre el electrolito (elemento que entra en contacto con la solucion a
analizar) y por ende tiende a perder exactitud en sus resultados.

En cuanto a equipos de mezclado hay mayor competitividad entre paises como
Brasil, Estados Unidos y México; en Colombia algunos de los proveedores de este
tipo de equipos son INDUSTRIAS DE ACERO S.A ubicado en la ciudad de
Medellin quienes ofrecen mezcladores de acero, hierro y aluminio, NOVATEC Y
PC QUIMICA son otras industrias manufactureras de equipos industriales.

¢ Investigacion y desarrollo

En Colombia se incentiva a los jévenes para que hagan parte de la investigacion y
desarrollo, entidades como Colciencias y el SENA dan apoyo y asesoria a
proyectos de investigacion, con la finalidad de creacion de empresa para jovenes
emprendedores.

Algunos de los estudios realizados en el sector dan como resultado las siguientes
patentes:
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El 28 de Marzo del 2007 se publicé la patente “Sanitizing composition and
method of preparation” por el investigador Steven J. Brown, quien establece la
composicion del gel desinfectante (Brown, 2007).

El inventor Jayesh A. Patel para el 25 de Enero de 2005 patenta bajo el titulo
“‘Liquid soap with vitamin beads and method for making same” jabones en
liquido con vitaminas.

4.1.3 Entorno Politico y Legal
e Legislacion:

Para la fabricacion, importacion y distribucién de cosméticos y productos de aseo
en Colombia es necesaria una Notificacion Sanitaria Obligatoria ante el Instituto
Nacional de Vigilancia y Control de Medicamentos y Alimentos (INVIMA), quien
juega un papel importante de liderazgo en el contexto internacional ya que facilita
las exportaciones de los productos colombianos a los mercados internacionales.

Es de gran importancia que entidades como el INVIMA, no solo se especialicen en
el mercado de medicamentos sino que a su vez se enfoquen en la evaluacion,
educacién y experiencia de sus empleados para que la vigilancia de productos de
aseo y cosméticos se lleve a cabo bajo la normatividad respectiva al sector y no
bajo parametros, normas o procedimientos inspirados en medicamentos.

Cabe resaltar que los modelos internacionales para legislacion constantemente
introducen nuevas exigencias y certificaciones por lo que se hace vital que las
entidades de vigilancia y control avancen en la modernizacién de sus funciones de
supervision y sean lo mas exigentes posible pero evitando la fijacién de requisitos
innecesarios que impidan el acceso al mercado. De esta manera, en el momento
en que la autoridad solicite documentos o requisitos se lograra el cumplimiento de
la normatividad para poder exportar productos al exterior.

Si se logra un trabajo en equipo entre el gobierno y la industria se podra ofrecer al
consumidor acceso a productos seguros con disponibilidad oportuna. Es asi como
una reglamentacion general y flexible no s6lo ayuda a la innovacion y a la
competitividad, sino que facilita la accion efectiva de las autoridades ante
productos ilegales, punto en el cual adicionalmente existe un gran interés por parte
de la industria formal, otro motivo mas para trabajar conjuntamente con nuestras
autoridades.

e Politico:

Tal y como lo indica la Camara de Comercio de Cali, el Gobierno Nacional tiene al
sector de cosméticos y productos de aseo entre sus doce sectores prioritarios
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cuyo objetivo es apoyar la estabilidad econdmica y posicionar a Colombia para el
afio 2032 como uno de los lideres mundiales en produccién y exportacion de
cosméticos, productos de aseo del hogar y absorbentes. *

4.1.4 Entorno Sociocultural
e Nivel Educativo:

En busqueda de que la compafiia sea sostenible en el tiempo, se hace importante
contar con un capital humano capacitado y comprometido con la empresa. Un
aspecto positivo a nivel sociocultural es que Colombia ha sido catalogada como el
tercer pais a nivel Latinoamericano en calidad de sistemas educativos segun lo
reporta el Ranking del Foro Econdmico Mundial en su publicacion de los afios
2011-2012 (Ver Gréfica 17 Puntajes sobre 7 (1=No muy bien, 7=Muy Bien)).

Gréfica 17. Ranking de Calidad del Sistema Educativo 2011-2012 en
Latinoamérica.

PAIS VALOR O 1 2 3 4 5 6 7

COSTARICA 5.4
PUERTO RICO 39
COLOMBILA 37
URUGUAY 3.4
ARGENTINA 3.4
CHILE 3.4
ECUADOR 3.2
BOLIVIA 31
MEXICO 31
BRASIL 30
VENEZUELA 2.8
EL SALVADOR 2.7
GUATEMALA 2.6
PERU 2.6
HOMDURAS 2.6
PANAMA 24
NICARAGUA 2.3
REPUBLICA DOMINICANA 23
PARAGU AY 2.2
HAITI 2.0

Fuente. (Training, 2011-2012)

Ademas de contar con uno de los mejores sistemas educativos de Latinoamérica,
Proexport Colombia en su informe del sector de cosméticos y articulos de aseo
reporta una cifra de 137.975 profesionales y técnicos que se graduaron entre los
afios 2001-2011 y que estan disponibles para trabajar en el sector.

! CAMARA DE COMERCIO DE CALI. Un Sector de Clase Mundial. Colombia: Revista Accion, 16
de Noviembre de 2012. Edicion 148. pag. 30.
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Los ultimos estudios estadisticos sobre la cantidad de empleo generado
especificamente en el sector revelan que ha habido un incremento del 47.7% entre
el aflo 2000 y 2009, las cifras exactas se encuentran reportadas en Grafica 18.

Gréfica 18. Empleo Generado en el Sector de Cosméticos (2000-2009)
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Fuente. (Camara de Comercio, 2012)

La Camara de la Industria Cosmética y de Aseo ANDI, ha creado una serie de
incentivos hacia las empresas del sector que estén afiliadas y que sigan
contribuyendo con aumentar las cifras expuestas con anterioridad mediante la
contratacion de personal menor a 28 afos, personas en situacion de
desplazamiento, reinsercion, discapacidad, mujeres mayores de 40 afios que
hayan estado desempleadas por mas de un afio y a personas que ganen menos
de 1.5 SMLV. Los incentivos generados a la empresa serdn el descuento del

impuesto sobre renta, aportes parafiscales y algunas contribuciones a los sistemas
de salud y pension.

La ANDI también esta dispuesta a fortalecer el area de investigacion y desarrollo
con la generacion de capacidades y competencias para los empleados mediante

capacitaciones con el apoyo de algunos aliados como el SENA y el Programa de
Transformacion Productiva.
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¢ Nivel Geogréfico:

Colombia tiene una posicion geografica muy estratégica debido a que esta
ubicada en la parte noroccidental de Suramérica, por lo que tiene acceso a los dos
océanos y cercania al canal de Panama que facilita interconexiones maritimas.
Ademas, cuenta con mas de 3.700 frecuencias maritimas con bajos fletes para el
transporte de carga hacia Norteamérica, Suramérica y Centroamérica.

De igual manera, el trafico aéreo esta posicionado entre los mas importantes de
Ameérica Latina en transporte de carga con alrededor de 1.750 frecuencias aéreas
con 18 aerolineas de carga.

Gréfica 19. Posicion Geoestratégica de Colombia
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34



4.2 MICROENTORNO

4.2.1 Proveedores

La empresa requerira de diferentes insumos para su proceso de produccion, para
suplir dichos requerimientos la compafia inicialmente contara con varios
proveedores nacionales los cuales se han seleccionado por costos y buen
reconocimiento:

Cuadro 1. Insumos y Proveedores

INSUMOS PROVEEDOR
Materia Prima SC Quimicos
Envases Plastic
Etiquetas FlexoSpring
Mezcladores y tanques Equipos y control
Material de Laboratorio Quimnet
Papeleria Panamericana
Muebles Homecenter
Computadores Dell
Seguridad y Salud Ocupacional Quimnet

Fuente. Autor

Clean All tendr4 una comunicacion constante con sus proveedores de materias
primas, dentro de su sistema de gestion de calidad tendr& como propdsito
incorporar un programa para la evaluacién de los mismos ya que las compras
afectan enormemente la calidad del producto. La empresa solicitara a sus nuevos
proveedores muestras de producto las cuales seran analizadas para asegurar que
cumplan con los requisitos minimos solicitados, de esta manera se podra
establecer quienes entraran entre su listado de posibles proveedores. Luego de
esto se evaluaran otros factores importantes como tiempos de entrega y costos.

4.2.2 Competencia

Para el analisis de la competencia, se consulta la base de datos BPR
BENCHMARK que dispone de un analisis empresarial sectorial en Colombia con
mas de 350.000 empresas en 80 diferentes sectores del pais.

El sector en el que se encuentra inmerso el tipo de productos a analizar se
denomina “Cosméticos y Productos de aseo” en el cual se reportan 114 empresas
donde 35 de ellas se dedican a produccion y/o comercializacion de productos de
aseo para el hogar.

A continuacion se dan a conocer las diez empresas que han liderado las ventas de
productos de aseo para el hogar durante los ultimos 5 afios (2007-2011):
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Cuadro 2. Ventas de las diez em

presas lideres del sector del afio 2007 al 2011

VENTAS (MILLONES COP)

COMPANIA 2007 2008 2009 2010 2011
UNILEVER ANDINA COLOMBIA | 329.311 | 661.772 | 673.623 | 682.734 | 856.995
PROCTER & GAMBLE COLOMBIA | 599.119 | 671.988 | 691.832 | 753.007 | 822.654
PRODUCTOS FAMILIA 608.857 | 629.779 | 628.870 | 660.542 | 756.162
DETERGENTES 263.991 | 300.904 | 367.507 | 364.617 | 377661
COLGATE PALMOLIVE COMPANIA | 917.587 | 269.990 | 292.177 | 297.597 | 308.725
RECKITT BENCKISER COLOMBIA | 107.275 | 116.950 | 124.758 | 149.144 | 167.738
AZUL K 92.841 | 108.908 | 125.823 | 132.994 | 146.357
AMWAY COLOMBIA 45.962 | 51.368 |115.440|123.857 | 128.874
CLOROX DE COLOMBIA 86.322 | 93.023 |113.135|122.190 | 115.120
HADA SA 46.651 | 52.303 | 57.049 | 66.492 | 62.346

Fuente. BENCHMARK

Como se puede observar, durante tres afos consecutivos (2008, 2009 y 2010)
Procter & Gamble fue la compafiia que presentd mayores ventas alcanzando
$753.007°000.000 en el 2010, seguido por Unilever Andina con $682.734’000.000;
transcurridos tres afios, en el 2011 Unilever logré superar en ventas a Procter &
Gamble llegando a vender $856.995’000.000.

Por otro lado, se presentan las diez empresas que menos ventas tuvieron durante

el mismo periodo de tiempo:

Cuadro 3. Empresas con menores ventas del sector del afio 2007 al 2011

VENTAS (MILLONES COP)

Compaiiia 2007 2008 2009 2010 2011
COPACKING ANDINA SA 0 0 10438 1229 2997
INDUSTRIAS CORY SAS 1294 1652 1744 2051 2368

GAMA QUIMICOS & CIA LTDA 2082 1938 2090 2106 2267
JABONERIA TUSICA LTDA. 1386 0 1865 2094 2155
MULTIGRAST SAS 867 1092 1252 1459 1627
PRODUCTOS PERFEX LTDA 1356 1629 1730 1719 1371
MACECOFAR CIA LTDA 858 952 1020 1132 1357
JABONERIA RENO LTDA 0 445 501 1193 1334
ARJONA LTDA 230 313 376 345 359
JABONERIA LA VICTORIA SA 0 0 453 624 43

Fuente. BENCHMARK
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Para realizar un andlisis sobre el crecimiento en ventas de las empresas
pertenecientes al sector, se calcula un promedio del crecimiento de dichas
empresas durante el periodo 2007 a 2011 y se obtienen los siguientes
porcentajes:

Cuadro 4. Empresas con mayor crecimiento en ventas.

Empresa Crecimiento 2007-2011
JABONERIA RENO LTDA. 48,86%
PRODUCTORA DE JABONES S.A.S. 44,46%
AMWAY COLOMBIA 31,84%
COPACKING ANDINA S.A. 27,81%
UNILEVER ANDINA COLOMBIA LTDA. 26,15%
JABONES EL TIGRE Y ROCA S.A. 20,96%
MULTIGRAST S.A.S. 19,29%
DESINFECTANTES PATOJITO S.A.S. 17,94%
INDUSTRIAS BIGGEST S.A. 17,15%
INDUSTRIAS CORY S.A.S. 16,85%

Fuente. BENCHMARK

En comparacién con los datos suministrados en los Cuadros 2 y 3, se puede
observar que la empresa con mayores ventas no necesariamente presenta el
mejor crecimiento, por el contrario la empresa JABONERIA RENO LTDA estando
clasificada entre las 10 empresas con menores ventas, presenta un crecimiento
promedio del 48.86%, siendo ésta la mas alta.

En el Cuadro 5, se clasifican las 13 empresas con menor crecimiento entre los
altimos 5 afos, de las cuales 3 de ellas presentaron decrecimiento.

Cuadro 5. Empresas con menor crecimiento en ventas.

Empresa Crecimiento 2007-2011

CLOROX DE COLOMBIA S.A. 7,92%
JABONERIA TUSICA LTDA. 7,58%
INDUSTRIAS FROTEX S.A.S. 7,14%
PRODUCTOS FAMILIA S.A. 6,05%

PROCTER & GAMBLE INDUSTRIAL COLOMBIA LTDA. 5,38%
PROCTER & GAMBLE COLOMBIA LTDA. 5,04%
GAMA QUIMICOS & CIALTDA 4,31%
INDUSTRIA DE DETERGENTES Y JABONERIA S.A. 3,70%
PRODUCTOS PERFEX LTDA. 2,13%

BEISBOL DE COLOMBIA S.A.S 0,57%
INDUSTRIA JABONERA LA JIRAFA S.A.S. -1,41%
COLGATE PALMOLIVE COMPANIA -10,97%
JABONERIA LA VICTORIA S.A. -27,76%

Fuente. BENCHMARK

37



Es importante tener en cuenta las estrategias corporativas, mision y vision de las
empresas que lideran el mercado en ventas con el fin de identificar sus objetivos,
propésitos y la manera en la cual estan incursionando en el mercado (Cuadro 6).

Cuadro 6. Vision y Mision de la competencia

EMPRESA VISION MISION
Ofrecer productos y
servicios de marca y -
. . : Nuestro propésito nos une en una causa
calidad que mejoren Ia vida comun: Estrategia de crecimiento y mejora
PROCTER AND de los consumidores. - =strateg Iento y mey
en la vida de los consumidores. Nos
GAMBLE Como resultado los o o
; inspiramos en hacer una contribucion
consumidores nos o :
positiva todos los dias.
recompensaran con
liderazgo en ventas
Nuestra vision €s dupl!car Vitalidad es el corazén de todo lo que
el tamafio del negocio .
: ) hacemos. Esta en nuestras marcas,
reduciendo a la mitad S
. . nuestra gente y nuestros valores. Vitalidad
UNILEVER nuestro impacto ambiental significa cosas diferentes para las
ANDINA atraves del Plan de Vida dife?entes ersonas. Para a? unos es
COLOMBIA Sostenible. Somos la . P ) a algunc
O energia; para otros, algo mas amplio como
compania numero 1 en -
- ; la salud del cuerpo y el alma, o sentirse
sostenibilidad a nivel :
Vivos.
global.
Ser una organizacion lider Somos una organizacién dedicada a la
en el mercado de fabricacion y comercializacion de productos
productos para el aseo de aseo personal, para el hogar y las
personal y el hogar. empresas en general, que proporcionan la
PRODUCTOS Comprometida en el maxima satisfaccién al consumidor.
FAMILIA desarrollo del pais, a Orientada a obtener rentabilidad de la
través de la utilizacion inversion de los accionistas, desarrollo de
efectiva de la tecnologia y nuestro personal, crecimiento,
proteccion al medio posicionamiento en el mercado, con una
ambiente. alta responsabilidad social.
. Somos una compafiia orgullosamente
Ser la empresa preferida . .
! colombiana, conformada por un equipo
por el consumidor en . .
) humano comprometido, que fabrica y
Colombia, en productos o
S comercializa productos para el aseo, la
para el aseo y la limpieza y limpieza y la industria. Satisfacemos las
DETERGENTES participar de una manera piezay -
) necesidades y expectativas de nuestros
LTDA importante en el mercado ; . .
clientes y consumidores, mediante el
de detergentes en e
. . suministro oportuno de productos de
Latinoamérica y en X . o
: calidad a precios competitivos,
especial en el Grupo ; . ;
: garantizando asfi la permanencia y
Andino. X
prosperidad como empresa.

Fuente. (LIMITADA) (© Procter & Gamble, 2012) (© Unilever , 2012)
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Los principales valores y principios sobre los cuales esta constituida la empresa
Procter & Gamble son integridad, liderazgo, propiedad, pasion por el triunfo y
confianza; es una compairiia cuyo enfoque es el fuerte deseo de ser los mejores,
tratan a sus clientes como ellos mismos quisieran ser tratados, confian en las
capacidades de sus trabajadores, piensan que los intereses de la empresa y del
consumidor son inseparables y su lema principal: “La innovacion es la piedra
angular de nuestro éxito”

Unilever Andina describe los tres pilares que marcan el rumbo a largo plazo de la
empresa: estar siempre entre las 5 compafilas mas grandes del sector, su
reconocida capacidad de ejecucion serd la que potenciara el crecimiento de sus
marcas Yy finalmente conformar un equipo de clase mundial comprometido con los
objetivos de negocio y el cuidado del medio ambiente. Para esta compafiia es de
vital importancia la responsabilidad corporativa conduciendo sus operaciones con
integridad y respeto por las personas; tienen como compromiso mejorar
continuamente la manera en que manejan el impacto ambiental y trabajan por
desarrollar un negocio sostenible. El propésito corporativo de Unilever establece
que para alcanzar el éxito se requieren los mas elevados estandares de conducta
y comportamiento corporativo, esto se centra en el compromiso con los empleados
y consumidores ya que trae consigo niveles 6ptimos de productividad.

Productos Familia tiene como propaésito principal mejorar la calidad de vida de sus
clientes, percibiendo constantemente sus necesidades y expectativas. Es otra de
las compafiias exitosas que dedica gran parte de su tiempo a incrementar sus
negocios de manera confiable y estable generando confianza reciproca y
relaciones comerciales duraderas. Respetan a las personas que laboran en la
compafiia, a sus clientes y proveedores, son leales en las relaciones de trabajo,
son responsables con los compromisos adquiridos con el entorno y actian dentro
de un marco ético, politico y legal.

Detergentes LTDA se enfoca en ser la empresa preferida por el consumidor
mediante la entrega oportuna de productos de calidad a precios competitivos.
Entre sus principales ventajas competitivas se encuentra la calidad de sus
productos, proporcionar el mejor servicio al cliente, garantizar la disponibilidad de
los productos en la cantidad, calidad y momento oportuno a todos los
consumidores a través del desarrollo de canales de ventas y distribucidon
adecuados y rentables, contratar personal comprometido con el cumplimiento de
metas y que se logren identificar con la filosofia de la organizacion.

Clean All tiene como objetivo fidelizar un gran niamero de clientes basandose en
Su estrategia de negocios, sus cortos tiempos de entrega seran una herramienta
clave por lo que muchos clientes los preferiran. De esta manera se lograra
satisfacer las necesidades del cliente teniendo como respuesta reconocimiento de
Su marca.
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5. ANALISIS DEL MERCADO OBJETIVO

Con el fin de identificar las tendencias en el mercado objetivo, se realiz6 una
encuesta, tomando una muestra de 100 personas de estratos 2 y 3 (Ver Anexo
A).

Segun los resultados reportados en el Anexo B, se evidencia un consumo diario
superior al 50% del jabon liquido para manos, jabon en barra para manos y jabon
en pasta lavajillas. Aunque el jabon en barra para manos y jabdén en pasta
lavajillas presentan un alto consumo, su proceso de fabricacion demanda costosas
materias primas, equipos y un elevado tiempo de produccién que no resultaria
rentable para la compafia. Es por esto que las grandes empresas estan sacando
al mercado nuevas presentaciones con la finalidad de imponer tendencias que
puedan llegar a desplazar en un futuro los jabones sélidos que generan menores
utilidades. Por tal motivo, las presentaciones de jabon para manos y loza seran
liquidas.

Aunqgue el gel desinfectante, el cloro blanqueador y el aromatizante multiusos no
tuvieron un porcentaje de consumo diario superior al 50%, si se reporta un
consumo semanal significativo. Por el contrario, los productos de menor consumo
fueron el champo para alfombras y limpiavidrios.

Por lo expresado anteriormente, se deciden descartar los jabones en pasta, el
limpiavidrios y el champo para alfombras. Los productos que Clean All iniciara
fabricando se reportan en el Cuadro 7.

Cuadro 7. Frecuencia de consumo

Producto % Consumo Diario | % Consumo Semanal
Jabén de manos liquido 70 9
Gel Desinfectante 23 24
Cloro Blanqueador 26 39
Limpiador y aromatizante multiusos 36 32
Jabén Liquido Lavajillas 25 9

Fuente. Autor

Los atributos evaluados para cada uno de los productos de aseo son calidad,
aroma, marca y costo. Segun los resultados, para el jabén de manos liquido, jabén
liquido lavajillas y el gel desinfectante, las 4 caracteristicas evaluadas son de igual
importancia; en el caso del cloro la tendencia prevalente es la marca por lo cual se
debe enfocar este producto en calidad y costo para poder competir en el mercado;
por parte del limpiador y aromatizante multiusos la caracteristica que prima es el
aroma (Ver Anexo C).
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Las caracteristicas anteriormente nombradas no son las Unicas que deben ser
tenidas en cuenta, pues los resultados de la tercera pregunta (Anexo D) permiten
visualizar que aspectos como precio, tamafo, calidad y durabilidad son de gran
iImportancia ya que por encima del 80%, las personas encuestadas seleccionan
los productos por dichas caracteristicas.

Los lugares mas frecuentados por los usuarios para la adquisicion de productos de
aseo son los almacenes de cadena con un porcentaje de 61% mientras que un
34% prefieren las tiendas de barrio (Ver Grafica 20).

Gréfica 20. Lugares frecuentados para
adquisicién de productos de aseo

H Almacenes de Cadena

Fuente. Autor

Ademas, con un porcentaje de 49% prevalecen los productos en presentacion
entre medio litro y un litro (Ver Grafica 21)

Grafica 21. Volumen de los productos de aseo

® Menor o igual a % Litro m % Litro a 1 Litro = Mayor a 1 Litro

Fuente. Autor
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Mediante la realizacién de la encuesta, otro de los objetivos era determinar si las
personas hacian uso de un sistema a domicilio y recarga de productos de aseo;
como resultado se obtuvo que el 90% de las personas no hacen uso de dicho
servicio (Ver Anexo E).

Ademas de que en la actualidad el 90% de las personas no utilizan el servicio a
domicilio, tampoco es de su interés a futuro la adquisicion de los productos de
aseo en estaciones de distribucion ni la recarga a domicilio de los mismos (Ver
Anexo F). Sin embargo, tal y como se reporta en la Grafica 22, el 41% las
personas comprarian nuestros productos en almacenes de cadena o tiendas de
barrio en cuanto estuviesen en el mercado mientras que tan solo un 5% no les
interesaria adquirirlos.

Gréafica 22. Productos de Clean All en el mercado

H Lo compraria en cuanto
estuviese en el mercado

H Lo compraria en un tiempo
H Puede que lo comprase en
un tiempo

H No creo que lo comprase

i No lo compraria

Fuente. Autor
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6. ESTUDIO TECNICO
6.1 DESCRIPCION Y DISENO DEL PROCESO

6.1.1 Proceso de Produccion (Diagramas de Flujo)

Segun el Andlisis del mercado del capitulo anterior, la empresa se enfoca en 5
productos que se destacan por su continuo consumo Yy por la viabilidad técnica en
cuanto a los procesos de produccion de cada uno. Los productos que se
establecen son:

Jabon liquido para manos

Gel desinfectante

Cloro

Limpiador y aromatizante multiusos
Jabon liquido lavavajillas

VVVYY

e Jabon Liquido Para Manos

El jabdn liquido consta de 4 procesos consecutivos principales y 1 proceso
condicional, el primer proceso de mezclado incluye una disolucion del
Metilparabeno y el Lauril Eter en el medio diluyente que en todos los casos es el
Agua, en esta primera etapa se diluyen las materias primas solidas en el liquido
evitando la formacién de grumos, el tiempo estimado es maximo de 5 minutos
debido a la minima relacién entre la cantidad de sustancias solidas respecto al
medio diluyente.

En la siguiente mezcla se debe diluir de forma continua el TEA y la glicerina en la
solucion 1, se debe tener en cuenta la diferencia de viscosidad que existe entre la
solucion 1 y la glicerina por lo cual se recomienda verter poco a poco hasta
obtener una solucion 2; posterior a ésta, se dispone a obtener la apariencia y la
fragancia del producto hasta obtener un 100% de homogenizacién en cuanto al
color, obteniendo una solucion 3. El tiempo estimado tanto para la solucion 2 y la
solucién 3 es de 5 minutos.

Si de la solucién 3 no se obtiene un jabdn viscoso, se procede a aumentar la
viscosidad con una solucion de cloruro de sodio saturada hasta obtener la
viscosidad deseada. Teniendo la viscosidad del jabén liquido se procede a tomar
la medicion del pH, si no se tiene el pH igual 7 con un margen de error del 10% se
tiene que mezclar con acido citrico hasta obtener un pH neutral. A continuacion,
en la Gréafica 23 se ilustra un diagrama de flujo del proceso de produccion del
jabén liquido.
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Gréfica 23. Diagrama de Flujo Jabdn Liquido Para Manos

JABON LIQUIDO

Agua
Lauril Eter Mezclador
Metil parabeno

solido Solucién 1

TEA . y
- Mezclador |—— 5 minutos Solucién 2
Glicerina
Fragancia . -
Colorante C.s.s Mezclador 5 minutos Solucién 3

Liquido Viscoso Sl
NO

Solucion Cloruro Mezclador 5 minutos hasta obtener viscosidad
de sodio [5%] Solucién 4

pH= 7 +10% SI
NO

Acido Citrico Mezclador 2 minutos hasta obtener
1% p/p czcrado pH Solucién 5

Empacar

Fuente. Autor

e Gel Desinfectante

humectar

Para realizar el gel desinfectante se inicia con la dilucion del Carbopol en el 90%
de agua a usar y en el alcohol etilico durante 24 horas, ya que el cabopol se debe
para evitar la formacion de grumos en los posteriores procesos.
Teniendo la solucion 1 totalmente diluida, se adiciona el Metil y las pepas
mentoladas, paralelamente en otro mezclador se disuelven el TEA en el 10% de
agua restante durante 5 minutos. Poco a poco se hace la mezcla de las dos
soluciones 2 y 3 durante 10 minutos, en este punto se empieza a gelificar el
producto, y procedemos a tomar el pH que sea igual a 7 £ 10%, En caso de no ser
asi se diluye 1% V/V de alcohol etilico hasta obtener el pH deseado. Ver diagrama

de flujo de produccién del Gel Desinfectante en la Gréfica 24.
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Gréfica 24. Diagrama de Flujo Gel Desinfectante

[ GEL DESINFECTAMTE ]
Agua 30% I . | 1 dia hasta disalver
Alcnhnl etilico 3 Mezclador — Carbopol Solucién 1
Cabopaol =0
Metil - .
N, ‘l Mezclador | 5 minutos Solucion 2
Granos Azules
Mezclar ) 10 minutos disolver las
Agua 10% ~5 minutos hasta o Mezciador soluciones poco a poco hasta
TEA
disolver Solucion3 obtener viscosidad
pH=T7 £10% 5I
NO
Alcohol Etilico i -
1% vfv I Mezclador
Fuente. Autor
e Cloro

El cloro es el producto que requiere de menor tiempo ya que requiere de una
disolucién entre agua e hipoclorito de sodio, dependiendo de esta disolucion se
obtiene la concentracion segun lo requiera el cliente. Ver Gréfica 25

Gréfica 25. Diagrama de Flujo Cloro

o)

Agua A,
- Mezclador
Hipoclorito de

sodical 12% ml

| Empacar |

Fuente. Autor
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e Limpiador y Aromatizante Multiusos

El limpiador aromatizante multiusos consta de 5 soluciones, inicia con la dilucién
del lauril éter sulfato de sodio en agua durante 5 minutos, el nonilfenol y la
fragancia se diluyen previamente para mezclarlos con la solucion 1 obteniendo la
solucion 2, posterior a éste se disuelve uno a uno el EDTA, Formol y el colorante
cada uno 3 minutos aproximadamente, al tener la tonalidad deseada procedemos
a envasarlo segun sea la presentacion. Ver Gréfica 26.

Grafica 26. Diagrama de Flujo Limpiador y Aromatizante Multiusos

[ Limpiadory aromatizante multiusos ]
S minutos
: Agun N Mezclador .

Lauril eter sulfato de sodio Solucion 1

Monil Fenol ~

o 3’ Mezclador - Mezclador b 5

Fragancia Solucion 2
ECTA = = Mezclador __ Iminutos
. Solucion 3

!
i 3 minutos
Formol — o Mezclador — Solucian 4
-- 3 minutos
Colorante = Mezclador F—— Solucidn §

Emvasado

Fuente. Autor

e Jabon Liquido Lavavajillas

El jabon lavavajillas inicia con la disolucion del Lauril Eter y el Metiparabeno en
agua durante 5 minutos, transcurrido éste tiempo de adiciona poco a poco el TEA
y la glicerina en la solucion 1 hasta tener una solucion 2 totalmente homogénea.
Tanto la fragancia como el aroma del jabén se mezcla con la solucion 2 antes de
disolver la solucién de cloruro de sodio que es la encargada de aumentar la
viscosidad, al tomar una muestra para medir el pH, al estar por encima de 8 se
procede disminuirlo con una solucion de &cido citrico al 1% p/p.
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Gréfica 27. Diagrama de Flujo Jabdn Liquido Lavajillas

[ JABOM LIQUIDC LAVANAJILLAS ]

Agua ) - ~5 minutos hasta disolver lo
Lauril Eter = Mezclador colido Salucian 1
Vet parabeno
TEA : . .
. o Mezclador }——— S minutos Solucion 2
Glicerina
Fragancia ~ : i
Mezclador — 5 minutes Solecion 3
Colorante Cs.5

. 5 minutos hasta
Solucién Cloruro . .
] = Mezclador obtener viscosidad
de sodio [5%] .
Solucion 4
pH=E £10% 5I
MO
Acido Citrico ] - 2 minutos hasta
S Mezclador
1% p/p obtener pH

Empacar

Fuente. Autor

6.1.2 Materia Primas

En el Cuadro 8 se ilustran las materias primas a utilizar por cada uno de los

productos:
Cuadro 8. Materias Primas

PRODUCTO MATERIA PRIMA PRECIO
Lauril éter sulfato de sodio $11.000/Lb
TEA $ 26.000 / Gal
Glicerina $ 3.500 / Kg
Jabén de manos liquido Fragancia $17.000/Lb
Metil Parabeno $24.000 / Kg
Colorante $100/¢g
Agua Destilada $2,42 /Lt

Fuente. Autor
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Cuadro 8. Continuacion

PRODUCTO MATERIA PRIMA PRECIO
Carbopol 940 $ 220.000 / Bulto
TEA $ 26.000 / Gal
Gel desinfectante Metl . $17.000/Lb
Alcohol Etilico $ 13.000 / Gal
Agua Destilada $2,42 /Lt
Pepas $750/¢g
Cloro Blangueador Hipoclorito de Sodio al 12% $1.575/Kg
Agua Destilada $2,42 /Lt
Lauril éter sulfato de sodio $11.000/ Lb
Fragancia $23.000/Lb
Limpiador y aromatizante qumol $48.500/ Gal
multiusos Nonil Fenol $ 7.500 / Kg
EDTA $7.200/Lb
Colorante $100/¢g
Agua Destilada $2,42 /Lt
Lauril éter sulfato de sodio $11.000/Lb
TEA $ 26.000 / Gal
Glicerina $ 3.500/ Kg
Jabén Liquido Lavaijillas Fragancia $16.000/Lb
Metil Parabeno $24.000 / Kg
Colorante $100/¢g
Agua Destilada $2,42 /Lt

Fuente. Autor

Ademas, se requeriran etiquetas cuyo valor por 5.000 unidades sera de $100.000
y envases cuyo valor por unidad sera de $500.

6.1.3 Equipos

Los equipos requeridos para el proceso de produccién de los jabones seran
adquiridos directamente en la ciudad de Bogota. A continuacion se describen las
cantidades y costo unitario de cada uno de ellos.

Cuadro 9. Equipos

Equipo Cantidad Costo Unitario
Phmetro 4 $ 80.000
Balanza 5 $ 80.000
Mezclador 4 $ 400.000
Espatula 5 $ 3.000

Fuente. Autor
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e Phmetro

Es un elemento utilizado en la industria quimica, farmacéutica, de alimentos, en
donde el pH o porcentaje de hidrogeniones es una variable critica en el proceso
productivo, y puede afectar el producto final. Existen diferentes tipos de phmetros,
el mas comun es el digital, ya que cuenta con unas unidades de mediacion que se
pueden cambian tras su vida util.

Grafica 28. Phmetro

Fuente. (Imagenes, 2013)
e Balanza
Es un instrumento que permite medir el gramaje; la balanza es muy comun en la
industria, existen balanzas industriales que tienen una capacidad mas de 1
tonelada, estan las balanzas de laboratorio donde se manejan unidades
significativas y pueden ofrecer mayor precision.

Gréfica 29. Balanza

Fuente. (Imagenes, 2013)
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e Mezclador

El mezclador permite realizar soluciones en estado sélido-solido, liquido-liquido y
sélido-liquido utilizado en distintas clases de industria. Los mezcladores se
diferencias unos de otros por la capacidad, la potencia de su motor, el tipo de
serpentin que tenga, ademas pueden instalarse con sistemas de calentamiento,
isotérmico y diferentes sensores y controladores.

Grafica 30. Mezclado

Fuente. (Imagenes, 2013)
e Espétula

La espéatula es un elemento visto en la industria quimica, farmacéutica y de
alimentos, el cual se utiliza para sustraer pequefias unidades sin contaminar el
medio. Estan hechas de acero inoxidable y con mango de madera o plastico
dependiendo de la finalidad y su uso.

Gréfica 31. Espatula

Fuente. (Imagenes, 2013)
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6.1.4 Layout

A continuacion se ilustra la distribucion de la planta, en donde se ve reflejado la
disposicion de las maquinas, los departamentos, areas de almacenamiento,
pasillos y bafios dentro de la instalacion; esto con el fin de organizar el area de
manera que se asegure la fluidez del trabajo, personal y materiales.

Gréfica 32. Layout
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Fuente. Autor

6.1.5 Proceso de Comercializacion

El proceso de comercializacion de los productos se realiza en puntos de
distribucion, ubicados estratégicamente en zonas residenciales de elevado
consumo de los productos. En este caso los clientes se dirigen hacia el punto de
distribucion para obtener sus productos.
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Gréafica 33. Proceso inicial de comercializacion.

Punto de
Venta

Produccion Cliente

Fuente. Autor

Se ofrece un servicio domiciliario tanto a los clientes de hogar si lo desean, como
a las pequefias y medianas empresas, éstos ultimos son los clientes de consumo
masivo, ya que el consumo de elementos de aseo se realiza en proporciones
mayores. Este tipo de mercado es del que se espera mayores utilidades ya que
requiere menor cantidad de insumos.

Gréafica 34. Servicio domiciliario.

Puntos de Servicio Clientes de
Venta Domiciliario Hogar
Servicio Clientes
Domiciliario Empresa

Fuente. Autor

Produccién

En el momento que se realice el servicio a domicilio, se realiza un cargo respectivo
a la totalidad de la compra dependiendo de la cantidad con la finalidad de cubrir
los gastos de envio. En el caso de las empresas, al tener un consumo masivo,
este recargo viene incluido en el costo de los productos para no reflejar el costo de
envio.
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7. EVALUACION FINANCIERA

7.1 PROYECCION DE VENTAS

El promedio en ventas de productos de aseo de las 35 empresas del sector para el
afo 2011 fue de $116.689.942.857,14, el porcentaje que se desea abarcar es del
1.36%, ubicando a la empresa inicialmente con unas ventas estimadas para el
primer afio de $1.586'983.222,8 millones de pesos. El porcentaje estimado pone a
la empresa entre las 10 con menor participacion en el mercado (Ver Cuadro 10)
debido a que la mayoria de estas estan iniciando y no tienen tanta trayectoria
como lo es Unilever Andina que posee el puesto nidmero uno en ventas con
$856.995’ 000.000 de pesos.

Cuadro 10. Participacion de las empresas en el mercado.

EMPRESA Participacion
Copacking Andina SA 2,57%
Industrias Cory SAS 2,03%
Gama Quimicos & CIA LTDA 1,94%
Jaboneria Tusica LTDA 1,85%
Multigrast SAS 1,39%
Productos Perfex LTDA 1,17%
Macecofar CIA LTDA 1,16%
Jaboneria Reno LTDA 1,14%
Arjona LTDA 0,31%
Jaboneria la Victoria SA 0,04%
PROMEDIO 1,36%

Fuente. Autor

La empresa con mayores ventas en el mercado no necesariamente es la que tiene
el mayor crecimiento entre un afo y el otro, por ejemplo Unilever Andina que es la
numero uno en ventas tiene un crecimiento de 26,15% ubicandose en el quinto
puesto, mientras que Jaboneria Reno LTDA que presenta bajas ventas tuvo un
crecimiento de 48,86% posicionandose en el primer puesto.

El promedio de crecimiento en ventas de las 10 empresas competidoras con
menores porcentajes de crecimiento para el afio 2011 fue del 4,98% (Ver Cuadro
11), porcentaje que se estima para el crecimiento en ventas de la empresa Clean
All debido a que aun no posee reconocimiento en el mercado, por lo tanto tendra
que empezar a posicionar sus productos para lograr una igualdad en el
crecimiento de ventas a futuro, pasando del primer afio $1.586’983.222,86 a
ventas en el quinto afio de $1.927°606.874,2.
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Cuadro 11. Crecimiento en ventas de las empresas.

EMPRESA CRECIMIENTO 2011
Clorox de Colombia SA 7,92%
Jaboneria Tusica LTDA 7,58%
Industrias Frotex SAS 7,14%
Productos Familia SA 6,05%
Procter & Gamble Industrial Colombia Ltda. 5,38%
Procter & Gamble Colombia Ltda. 5,04%
Gama Quimicos & CIA LTDA 4,31%
Industria de Detergentes y Jaboneria SA 3,70%
Productos Perfex LTDA 2,13%
Beisbol de Colombia SAS 0,57%
PROMEDIO 4,98%

Fuente. Autor

Con el objetivo de realizar una estimacion de ventas durante los proximos 5 afios,
se proyecta para el primer afio abarcar el 1,36% del mercado respecto al promedio
de ventas del afio 2011, a partir de dicho momento se estima obtener un
crecimiento en las ventas del 4,98% por afio (Ver Cuadro 12).

Cuadro 12. Proyeccion en ventas.

PROYECCION EN VENTAS VENTAS (MILLONES COP)
ANO 1 $ 1.586.983.223
ANO 2 $ 1.666.034.031
ANO 3 $1.749.022.518
ANO 4 $1.836.144.828
ANO 5 $ 1.927.606.874

Fuente. Autor

7.2 PRESUPUESTO DE VENTAS

A partir de las ventas proyectadas, se realiza un estudio de mercado para
establecer el costo por unidad de los distintos productos de aseo como se puede
observar en el Cuadro 13.

Cuadro 13. Costo por unidad de los productos.

Producto (Litro) Costo por unidad
Jabon de Manos Liquido $9.089
Gel Desinfectante $57.034
Cloro Blangueador $2.212
Limpiador y aromatizante multiusos $4.158
Jabon liguido Lavavajillas $7.532

Fuente. Autor
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A partir de las ventas estimadas y el costo por unidad de los productos, se calcula
la cantidad de litros que se requiere vender para poder alcanzar las ventas
estimadas. A partir de los resultados de la pregunta 1 de la encuesta realizada
(Ver Anexo B), se consideran los porcentajes de consumo diario y semanal para
cada producto con el fin de determinar como sera la distribucién de produccion de
cada uno de ellos (Ver Cuadro 14).

Cuadro 14. Consumo Porcentual de los Productos de Aseo segln encuestas.

% 0,
Producto Consumo % Consumo Consumo
S Semanal
Diario

Jabén de manos liquido 70 9 27%
Gel desinfectante 23 24 16%
Cloro Blanqueador 26 39 22%
Limpiador y aromatizante multiusos 36 32 23%
Jabon liquido lavavajillas 25 9 12%

Fuente. Autor

Segun las ventas estimadas para el afio 1 y el porcentaje de consumo del jabén
liquido para manos de 27%, se calcula tener una venta de $ 427.889.674 en el
primer afio de jabdn liquido para manos (Ecuacion 1); con el precio establecido en
$ 9.089 por litro de jabon liquido para manos se deben fabricar 47.079 litros de
jabon liquido al afio (Ecuacion 2).

Ecuacion 1. Ventas anuales por producto

(Ventas gnyar)x (Porcetaje Consumop,oqucto x) = Ventas Anualesp,oqucto x
($1.586.983.223)x (27%) = $427.889.674

Ecuacidon 2. Cantidad de unidades a producir

Ventas AnualeSp,ogqucto x

5 : = Cantidadprogycto x
TeClOpyroducto X

$427.889.674

= 47.079 Lit
$9.089 Hros

Mediante la Ecuacion 1 y la Ecuacion 2 se calcula de igual manera la cantidad de
litros anuales que se requieren producir de cada producto para cumplir las ventas
establecidas durante los 5 afios (Ver Cuadro 15).
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Cuadro 15. Unidades de produccion anual por producto
UNIDADES A PRODUCIR (LITRO/ANO)

Producto
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Jabon de 47.078,79 | 48.454,78 | 49.870,99 | 51.328,59 | 52.828,79
manos liquido
_Gel 446342 | 459388 | 4.728,14 | 4.866,34 | 5.008,57
desinfectante
Cloro 159.159,64 | 163.811,47 | 168.599,26 | 173.526,99 | 178.598.74
Blanqueador
Limpiador y
aromatizante | 88.578.67 | 91.167,60 | 93.832,19 | 96.574,67 | 99.397,30
multiusos
Jabonliquido | ) 119 69 | 25.164.29 | 25.899.78 | 26.656.76 | 27.435.87
lavavajillas
Total de litros | 323.730 333.192 342.930 352.953 363.269

Fuente. Autor

Debido al crecimiento de ventas anual, el quinto afilo es donde se requiere la
mayor produccién de productos de aseo, por lo tanto se calcula la capacidad de
los mezcladores basandose en la produccion del quinto afio. En el Cuadro 16 se
encuentra el volumen de produccion maximo que se tiene por dia (suponiendo que
se trabajan los 12 meses, 20 dias cada uno), basadndose en éste volumen se
establece la capacidad de los distintos mezcladores y el nUmero de operarios
requeridos para la produccién de los productos de aseo.

Cuadro 16. Volumen maximo de produccion por dia.

Producto Litro/dia
Jabon de manos liquido 220
Gel desinfectante 21
Cloro Blanqueador 744
Limpiador y aromatizante multiusos 414
Jabon liquido lavavajillas 114

Fuente. Autor

Para producir el volumen maximo de productos por dia, se requiere de 5 operarios
distribuidos en las diferentes operaciones unitarias y 4 mezcladores, dos de éstos
con una capacidad de 220 litros, dos mas con capacidad de 230 litros y 25 litros
respectivamente (Ver Cuadro 17).

56



Cuadro 17. Volumen de los equipos mezcladores.

Equipos Capacidad
Cloro Blanqueador 220 litros
Limpiador y aromatizante multiusos 220 litros
Jabon de manos y Lavavajillas 230 litros
Gel desinfectante 25 litros

Fuente. Autor

7.3 COSTO DE VENTAS

7.3.1 Costos Directos

Los costos directos de venta se clasifican en materia prima, envase, etiquetado y
mano de obra directa.

7.3.1.1 Materia prima

A partir de la proyeccién de ventas (Ver cuadro 12) y del consumo porcentual de
los productos de aseo (Ver cuadro 14), se determina la cantidad de litros anuales
requeridos para cumplir con las ventas proyectadas, el costo total de materias
primas para el primer afo es de $374.174.278,37 (Ver cuadro 18).

Cuadro 18. Costo de materia prima primer afo.

Productos Cant(iliji?ro(I)SA)nual Costo
Jabén de manos liquido 47.079 $ 111.210.163,29
Gel desinfectante 4.463 $ 2.183.195,34
Cloro (Blanqueador) 159.160 $ 31.671.992,53
Limpiador y aromatizante multiusos 88.579 $ 117.941.473,79
Jabon Liquido Lavajillas 24.450 $ 111.167.453,42
Costo total $ 374.174.278,37

Fuente. Autor

Para el proyecto se establece el IPC de 2% (DANE, 2012), lo que indica un
incremento de precios en la materia prima anualmente del 2%, aumentando los
costos de ventas en materia prima de de $ 374.174.278,37 a de $ 405.018272,35
para el quinto afo (Ver cuadro 19)
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Cuadro 19. Costo de Materia prima

Periodo Costo
Afo 1 $374.174.278,37
Afio 2 $ 381.657.763,94
Afo 3 $ 389.290.919,22
Afo 4 $ 397.076.737,60
Ano 5 $ 405.018.272,35

Fuente. Autor
7.3.1.2 Etiquetas y envases
Teniendo la cantidad de litros anuales que se deben producir durante los 5 afios
se calcula la cantidad y costo de etiquetas y envases requeridos (Ver cuadro 20).
Este costo tiende a aumentar a medida que se incrementa el nivel de produccion.
e Costo por etiqueta es de $ 20 por unidad

e Costo de envase es de $ 500 por unidad

Cuadro 20. Costo de etiquetas y envases.

Periodos | Total Litros Anuales Etiquetas Envases
Afo 1 323.730 $ 6.474.604,11 $ 161.865.102,67
Afio 2 333.192 $ 6.663.840,28 $ 166.596.007,03
Afo 3 342.930 $ 6.858.607,35 $ 171.465.183,66
Afo 4 352.953 $ 7.059.066,96 $ 176.476.673,91
Afo 5 363.269 $ 7.265.385,49 $ 181.634.637,24

Fuente. Autor
7.3.1.3 Mano de obra directa

Teniendo en cuenta el tiempo de manufactura descrito en el capitulo de estudio
técnico, y la cantidad requerida de los diferentes productos de aseo para poder
cumplir con la proyeccién en ventas, se plantea el horario de trabajo donde se
distribuye personal por producto y proceso.

Entre los procesos que se plantean esta medicion, mezclado, prueba de calidad,
envasado y etiquetado; se distribuyen 5 operarios en una jornada laboral de
8:00am a 6:00pm. El sueldo por operario es de $ 650.000 para el primer afio, a
partir del segundo afio se plantea un aumento del 2% (Ver Cuadro 21).
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Cuadro 21. Costo de mano de obra directa.

MANO DE OBRA DIRECTA

CARGO

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

ANO 5

Operario 1

$ 7.800.000

$ 7.956.000

$8.115.120

$8.277.422

$8.442.970

Operario 2

$ 7.800.000

$ 7.956.000

$8.115.120

$ 8.277.422

$ 8.442.970

Operario 3

$ 7.800.000

$ 7.956.000

$8.115.120

$ 8.277.422

$ 8.442.970

Operario 4

$ 7.800.000

$ 7.956.000

$8.115.120

$8.277.422

$ 8.442.970

Operario 5

$ 7.800.000

$ 7.956.000

$8.115.120

$ 8.277.422

$ 8.442.970

TOTAL

$ 39.000.000

$ 39.780.000

$ 40.575.600

$41.387.112

$ 42.214.854

Fuente. Autor

7.3.2 Costos Indirectos de fabricacion CIF

Los costos indirectos de fabricacion son todos los costos que no estan
directamente relacionados con la produccion, tales como la adquisicién de equipos
e inmuebles, arriendo y servicios.

7.3.2.1 Costos Indirectos Fijos CIF

Los costos indirectos fijos de fabricacion estan relacionados con la adquisicion de
equipos para oficina, transporte y arriendo; la mayoria de estos costos son una
inversion en el primer periodo excepto el costo de arriendo donde se localiza la
empresa, éste Ultimo tiene un aumento porcentual del 2% debido al IPC
proyectado. (Ver Cuadro 22y 23)

Cuadro 22. Costo de equipos e inmuebles

EQUIPOS
item Unidades | Costo unitario Total
Computadores 14 $ 1.500.000 $ 21.000.000
Impresora/Fotocopiadora 1 $ 900.000 $ 900.000
Maguinas 4 $ 400.000 $ 1.600.000
Balanzas 5 $ 80.000 $ 400.000
Carro 1 $ 15.000.000 $ 15.000.000
MUEBLES
item Unidades | Costo unitario Total
Set Oficina 14 $ 24.900 $ 348.600
Sillas 14 $59.900 $ 838.600
Escritorios Moduart 7 $ 79.900 $ 559.300
Escritorios Moderkit 7 $ 99.900 $ 699.300
TOTAL EQUIPOS Y MUEBLES $ 41.345.800

Fuente. Autor
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Cuadro 23. Costos de arriendo

Periodo Arriendo
Ano 1 $ 14.400.000
Afio 2 $ 14.688.000
Ano 3 $ 14.981.760
Ano 4 $ 15.281.395
Afo 5 $ 15.587.023

Fuente. Autor

En el cuadro 22 se muestra la inversidon en equipos y muebles presupuestados
solamente para el primer afio. El costo indirecto fijo de fabricacion para el primer
afo es de $55.745.800, para los siguientes afios sera Unicamente el costo del
arriendo con su respectivo incremento del IPC (Ver cuadro 23)

7.3.2.2 Costos indirectos variables CIV

Los costos indirectos variables de fabricacién son los servicios como acueducto,
alcantarillado, energia, servicios de comunicacion y también incluye el consumo
de papeleria. Estos servicios no son fijos ya que dependen del consumo de los

Mmismaos.

Cuadro 24. Consumo de Energia por Equipos

EQUIPOS
MEZCLADOR Horas/Dia | Consumo |Consumo/Dia| Costo/Dia
Cloro Blanqueador 1lh 1,49kW.h 1,49kW.h $ 482,00
Limpiadory aromatizante | 5 | g 49wk | 075kW.h | $ 241,00
multiusos
Jabon de manos y 05h | 1.49KW.h | 075kW.h | $241.00
lavavajillas
Gel desinfectante 1h 1,49kW.h 1,49kW.h $ 482,00
BALANZA Horas/Dia| Consumo | Consumo/dia| Costo/dia
Balanza 8h 0,005kW.h 0,20kW.h $ 64,64
Total/afio $ 362.551

Fuente. Autor

60




Cuadro 25. Consumo de Energia Computador y Bombillos

ENERGIA
und. |Horas/Dia| Consumo | Consumo/Dia Costo/Dia
Computador| 15 150 0,20kW.h | 30,00kW.h $ 9.695,55
Bombillos 10 100 0,03kW.h 2,50kW.h $ 807,96
Total/afio $2.520.842

Fuente. Autor

El consumo de energia para los equipos mezcladores (Ver cuadro 24) se obtiene
del tiempo de uso segun el estudio técnico, a diferencia de los otros equipos que
se estima por la cantidad de éstos durante la jornada laboral que son 10 horas de
trabajo (Ver cuadro 25).

El costo del acueducto no incluye el consumo de agua que se requiere para la
produccion de los productos de aseo, debido a que este costo hace parte de los
costos directos de fabricacion (Ver cuadro 26).

Cuadro 26. Costos indirectos por acueducto y alcantarillado

ACUEDUCTO

Cantidad Mensual

Costo m®

Total Mensual

Total Anual

14 m? $/m° 2.424 $/m® 33.936 $/m® 407.229
ALCANTARILLADO

Cantidad mensual | Costo m?® Total Mensual Total Anual

14 m? $/m® 1.559 $/m°21.828 $/m°261.932

Total/ARo $ 669.160,80

Fuente. Autor

En el Cuadro 27 se observa el incremento porcentual del IPC planteado para los 5

afnos.
Cuadro 27. Costos indirectos por servicios generales
Periodo Ano 1 Ano 2 Afio 3 Ano 4 Afo 5
Acueducto y
alcantarillado $ 669.160 $ 682.544 $696.194 $710.118 $724.321
Energia $2.883.393 |$2.941.061| $2.999.882 [$3.059.880 | $3.121.077
servicios de ¢ 164 000 |$2.448.000| $ 2.496.960 | $ 2.546.899 | $ 2.597.837
Comunicacion
Papeleria $ 2.000.000 |$ 2.040.000| $2.080.800 [$2.122.416 | $2.164.864
CIF Variables [|$7.952.554 |$8.111.605| $8.273.837 |{$8.439.314 | $8.608.100

Fuente. Autor
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El costo total de ventas es la suma de los costos directos y los costos indirectos
fijos y variables de fabricacion (Ver Ecuacion 3), este es el costo por afio que se
genera para producir las unidades requeridas para cumplir con la proyeccion de

ventas estipulada.

Ecuacion 3. Costo total de ventas

Costojngirecto + COStOgirecto fijo + COStOgirecto variabie = Costo Total Ventas

Cuadro 28. Costos totales de ventas

Periodo Costo directo CIF Clv Total Costo de
Ventas
Afio 1 $581.513.985 $ 55.745.800 $ 7.952.554 $645.212.339
Afio 2 $594.697.611 $14.688.000 $8.111.605 $617.497.216
Afio 3 $ 608.190.310 $14.981.760 $ 8.273.837 $ 631.445.907
Afio 4 $621.999.590 $15.281.395 $8.439.314 $ 645.720.299
Afio 5 $636.133.149 $ 15.587.023 $ 8.608.100 $ 660.328.272

Fuente. Autor

7.4 GASTOS OPERACIONALES

Los gastos operacionales incluyen los sueldos del personal administrativo y las
comisiones de los vendedores; segun el organigrama (Gréfica 10), la empresa
cuenta con 15 empleados en la parte administrativa, donde estan lideres de cada
area y sus correspondientes colaboradores. Para el caso de los salarios, tanto los
operarios como el personal administrativo recibe un aumento salarial del 2% anual
(Ver Cuadro 29).

Cuadro 29. Gastos administrativos

GASTOS ADMINISTRATIVOS (ANUAL SIN COMISION)
CARGO SUELDO SUELDO | SUELDO | SUELDO | SUELDO
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

gigﬁ $24.000.000 | $24.480.000 | $24.969.600 | $25.468.992 | $25.978.372
Lider HSEQ | $18.000.000 | $18.360.000 | $18.727.200 | $19.101.744 | $19.483.779
Administrativo |« 4 55 000 | $18.360.000 | $18.727.200 | $19.101.744 | $19.483.779
y Financiero

Servicios

o> | $7.074.000 | $7.215.480 | $7.350.790 | $7.506.985 | $7.657.125
RecUrsos | 15 000.000 | $12.240.000 | $12.484.800 | $12.734.496 | $12.989.186
Humanos

Fuente. Autor
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Cuadro 29. Continuacion

GASTOS ADMINISTRATIVOS (ANUAL SIN COMISION)

CARGO SUELDO | SUELDO | SUELDO | SUELDO | SUELDO
ARO 1 ARO 2 ARO 3 ARO 4 ARO 5
g?g;ﬁgiﬂggg;’ $12.000.000 | $12.240.000 | $12.484.800 | $12.734.496 | $12.989.186
Compras | $18.000.000 | $18.360.000 | $18.727.200 | $19.101.744 | $19.483.779
Logistica | $12.000.000 | $12.240.000 | $12.484.800 | $12.734.496 | $12.989.186
Bodega $8.400.000 | $8.568.000 | $8.739.360 | $8.914.147 | $9.092.430
Comercial | $18.000.000 | $18.360.000 | $18.727.200 | $19.101.744 | $19.483.779
Vendedor 1 | $8.400.000 | $8.568.000 | $8.739.360 | $8.914.147 | $9.092.430
Vendedor 2 | $8.400.000 | $8.568.000 | $8.739.360 | $8.914.147 | $9.092.430
'\gigﬁ:tiiggdy $7.074.000 | $7.215.480 | $7.359.790 | $7.506.985 | $7.657.125
Planeaciony | ¢4 500,000 | $18.360.000 | $18.727.200 | $19.101.744 | $19.483.779
produccién
Pr?;ﬁig:gte $7.074.000 | $7.215.480 | $7.359.790 | $7.506.985 | $7.657.125
TOTAL | $196.422.000 | $200.350.440 | $204.357.449 | $208.444.598 | $212.613.490

Fuente. Autor

El total de ventas proyectadas para los 5 afios se distribuye en 30% al jefe de
ventas y 70% restante entre los 2 vendedores (Cada vendedor tendra el 35% de
las ventas), sobre las ventas realizadas se paga una comision del 1,2% (Ver
cuadro 30).

Cuadro 30. Comisién por ventas

GASTOS DE VENTAS POR COMISION (MILLONES)
CONCEPTO ANO1 | ANO2 | ANO3 | ANO4 |ANO 5
Proyeccién en ventas | $1.586 | $1.666 | $1.749 | $1.836 1 527
Jefe de 0
ventas 30% $ 476 $ 333 $ 349 $367 | $385
Vendedor 35% $ 555 $ 666 $699 | $734 | $771
Vendedor 35% $ 555 $ 666 $ 699 $734 | $771
Comisién de ventas $19 $19 $ 20 $22 $ 23
Jefe de 0
ventas 1,20% $5 $3 $4 $4 $4
Vendedor 1,20% $6 $7 $8 $8 $9
Vendedor 1,20% $6 $7 $8 $8 $9

Fuente. Autor
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Los gastos operacionales son la suma de los gastos administrativos mas el
incremento del 2% salarial y el pago por comisién de ventas. En el Cuadro 31 se
observa un incremento en los gastos operacionales debido al crecimiento en
ventas proyectado.

Cuadro 31. Total de gastos operacionales

PERIODO GASTOS ADMON GASTOS.V.ENTAS TOTAL GASTOS
(RRHH) (Comision) OPERATIVOS
Afo 1 $196.422.000 $19.043.799 $215.465.799
Ano 2 $200.350.440 $19.992.408 $220.342.848
Ano 3 $204.357.449 $20.988.270 $225.345.719
Afo 4 $208.444.598 $22.033.738 $230.478.336
Ano 5 $212.613.490 $23.131.282 $235.744.772

Fuente. Autor

7.5 UTILIDAD NETA

Partiendo de las ventas proyectadas (Ver Cuadro 12) y el total de los costos de
ventas se obtiene la utilidad bruta como se muestra en la Ecuacion 4.

Ecuacion 4. Utilidad bruta

Ventasyx, x — Total Costo Ventasys, x = Utilidad Brutays, x
$1.586.983.223 41, 1 — $645.212.339 45, 1 = $941.770.884 45, 1

A partir de los $941'770.884 de utilidad bruta y de la totalidad de los gastos
operacionales (Ver Cuadro 31), se calcula la utilidad operacional (Ver ecuacion 5).

Ecuacién 5. Utilidad operacional

Utilidad Brutays, x — Total Gasto Operacional s, x = Utilidad Operacional 45,

$941.770.884 45, 1 — $215.465.799 475 1 = $726.305.085 475 1

La utilidad antes de impuestos se calcula a partir de la utilidad operacional y los
imprevistos del 0,5% de la utilidad operacional. (Ver ecuacion 6)

Ecuacion 6. Utilidad antes de impuestos

(Utilidad Operacional 45, x) X (1 — 0,5%) = Utilidad Antes de impuestosx, x

($726.305.085 41, 1) X (1 — 0,5%) = $725.277756 410 1
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Finalmente la utilidad neta de la empresa se calcula a partir de la utilidad antes de
impuestos y el 33% de impuestos proyectados para los 5 afios siguientes (Ver
Ecuacion 7). Tanto el porcentaje de imprevistos proyectados como los impuestos
son porcentajes que se asumen fijos durante los periodos de la empresa.

Ecuacion 7. Utilidad neta

(Utilidad Antes de impuestoss, x) X (1 —33%) = Utilidad Netays,
($725.277756 450 1) X (1 — 33%) = $485.902.596 41, 4

En el Cuadro 32 se observa el aumento de la utilidad neta de la empresa, a pesar
del aumento del IPC en los insumos y materia prima se proyecta un crecimiento de
ventas anual que permite tener un aumento de utilidades. El aumento porcentual
desde el primer afio respecto al quinto afo es del 42,07%, pasando de
$485.902.5964;, 1 Millones de pesos a $690.337.921 45, 5 millones de pesos.
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CONCEPTO

Cuadro 32. P&G Proyectado

ANO 1

ANO 2

ADO

ANO 3

ANO 4

ANO 5

VENTAS (MILLONES COP)

$ 1.586.983.222

$ 1.666.034.031

$1.749.022.518

$ 1.836.144.828

$ 1.927.606.874

COSTO DE VENTAS

Materias Primas

$374.174.278

$ 381.657.763

$ 389.290.919

$397.076.737

$ 405.018.272

Etiquetas y Envases $ 168.339.706 $173.259.847 $178.323.791 $ 183.535.740 $ 188.900.022
Mano de Obra Directa $ 39.000.000 $ 39.780.000 $ 40.575.600 $41.387.112 $42.214.854
SUBTOTAL CV $ 581.513.985 $594.697.611 $608.190.310 $621.999.590 $636.133.149
COSTOS IND FABRICACION
CIF Fijos $ 55.745.800 $ 14.688.000 $14.981.760 $ 15.281.395 $ 15.587.023
Arriendo $ 14.400.000 $ 14.688.000 $ 14.981.760 $15.281.395 $ 15.587.023
Equipos y Muebles $ 41.345.800
Carro $ 15.000.000
Computadores e impresora $ 21.000.000
Maguinas $ 2.900.000
Set Oficina $ 2.445.800
CIF Variables $ 7.952.554 $8.111.605 $8.273.837 $ 8.439.314 $ 8.608.100
Acueducto y alcantarillado $ 669.160 $ 682.544 $696.194 $710.118 $724.321
Energia $2.883.393 $2.941.061 $2.999.882 $ 3.059.880 $3.121.077
Servicios de Comunicacién $ 2.400.000 $ 2.448.000 $ 2.496.960 $ 2.546.899 $ 2.597.837
Papeleria $ 2.000.000 $ 2.040.000 $ 2.080.800 $2.122.416 $ 2.164.864
SUBTOTAL CIF $ 63.698.354 $ 22.799.605 $ 23.255.597 $ 23.720.709 $24.195.123

TOTAL COSTO DE VENTAS

$ 645.212.339,34

$617.497.216,52

$ 631.445.907,60

$ 645.720.299,79

$ 660.328.272,84

UTILIDAD BRUTA

$941.770.883

$ 1.048.536.814

$1.117.576.610

$1.190.424.528

$1.267.278.601

Fuente. Autor
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Cuadro 33. Continuacion

PYG PROYECTADO

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
GASTOS OPERACIONALES
Gastos Administrativos RRHH $196.422.000 | $200.350.440 | $204.357.448 | $208.444.597 $212.613.489
Gastos de Ventas (Comision) $19.043.798 $19.992.408 $20.988.270 $22.033.737 $23.131.282

TOTAL GASTOS OPERACIONALES

$ 215.465.798

$220.342.848

$ 225.345.719

$ 230.478.335

$235.744.772

UTILIDAD OPERACIONAL $ 726.305.084 $828.193.966 | $892.230.891 | $959.946.192 | $ 1.031.533.829
OTROS
0,5% IMPREVISTOS $1.077.328 $1.101.714 $1.126.728 $1.152.391 $1.178.723
TOTAL OTROS $1.077.328 $1.101.714 $1.126.728 $1.152.391 $1.178.723

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS

$ 725.227.755

$ 827.092.252

$891.104.163

$ 958.793.800

$ 1.030.355.105

IMPUESTOS 33%

$ 239.325.159

$272.940.443

$294.064.373

$ 316.401.954

$ 340.017.184

UTILIDAD NETA

$ 485.902.596

$ 554.151.808

$597.039.789

$642.391.846

$690.337.920

Fuente. Autor
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8. CONCLUSIONES

A partir del estudio realizado, se puede concluir que la creacién de una
empresa manufacturera de productos de aseo es viable ya que con tan solo
abarcar el 1,36% del mercado con relacion a las demas empresas
competidoras, la compafia estaria generando utilidades para el primer afio de
$485.902.597 millones de pesos, siendo ésta una suma significativa.

El andlisis a nivel de macro entorno revela que el sector de cosméticos y
productos de aseo ha manifestado un crecimiento a nivel mundial en los
ultimos afios siendo Latinoamérica la regién que reporta mayor crecimiento.
En Colombia, también se ha evidenciado el mismo comportamiento que ha
generado beneficios econdmicos para el pais llegando a ventas de USD$6107
millones en el afio 2011.

Segun estimaciones estadisticas realizadas, para el afio 2014 Colombia
reportard ventas de aproximadamente USD$7500 millones lo que lograra
posicionar al pais entre los cuatro mayores mercados latinoamericanos en
ventas.

Las exportaciones realizadas en los UGltimos once afios han aumentado
aproximadamente siete veces llegando a los USD$847 millones en el afio
2011. De dicho valor, el subsector de productos de aseo aport6 tan solo un 9%
siendo Ecuador y Venezuela los principales destinos; podemos concluir que
aunque el sector estd bien posicionado, Colombia debe volverse mas
competitiva en el sub-segmento de aseo aprovechando la demanda creciente
del dia a dia por lo que es indispensable la innovacién, investigacion y el
desarrollo de nuevos productos.

El sector de cosméticos y productos de aseo cuenta con 114 empresas en
Colombia de las cuales 35 se dedican a produccion y/o comercializacion de
productos de aseo para el hogar. La empresa que lidera el mercado es
Unilever Andina con ventas de COP 856.995 millones en el afio 2011 seguido
por Procter & Gamble con COP 822.654 millones.

Se evidencia que las empresas que iniciaron en el mercado de elementos de
aseo y quebraron tras 2 o 3 afios, fue debido a la falta de innovacién en sus
productos.

Con el fin de identificar las tendencias en el mercado objetivo, se realizaron
encuestas tomando una muestra de 100 personas de estratos 2 y 3 y a partir
de las cuales se pudo identificar lo siguiente:
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- Se evidencia un consumo diario superior al 50% de jabon liquido para
manos, jabon en barra para manos y jabon en pasta la lavajillas. A pesar de
gue los dos ultimos presentan un alto consumo, su proceso de fabricacion
demanda costosas materias primas, equipos y un elevado tiempo de
produccion que no resultaria rentable para la compafia. Por lo tanto, se
decide sacar al mercado jabén para manos y loza en presentacion liquida y
no solida.

- Aunque el gel desinfectante, el cloro blanqueador y el aromatizante
multiusos no tuvieron un porcentaje de consumo diario superior al 50%, si
se reporta un consumo semanal significativo. Por el contrario, los productos
de menor consumo fueron el champo para alfombras y limpiavidrios, razén
por la cual no se incluyen en el estudio financiero.

- Los atributos evaluados para cada uno de los productos de aseo son
calidad, aroma, marca y costo. Para el jabon de manos liquido, jabon
liquido lavajillas y gel desinfectante, las 4 caracteristicas evaluadas son de
igual importancia; en el caso del cloro la tendencia prevalente es la marca
por lo cual se debe enfocar este producto en calidad y costo para poder
competir en el mercado; por parte del limpiador y aromatizante multiusos la
caracteristica que prima es el aroma.

- El 61% de los encuestados prefieren realizar sus compras en almacenes
de cadena, mientras que el 34% prefieren las tiendas de barrio. Por lo
tanto, éstos seran aliados estratégicos para la comercializaciéon de la
marca.

- El servicio a domicilio y recarga aplica principalmente para las empresas;
segun las encuestas, las amas de casa prefieren movilizarse a un punto de
venta o distribucion de éstos.

Por viabilidad técnica en relacion a procesos de produccion, los productos que
se sacaran al mercado son el jabdn liquido para manos, gel desinfectante,
cloro, limpiador y aromatizante multiusos y jabén liquido lavajillas.

Las materias primas y equipos a utilizar son de facil adquisicion y se
encuentran proveedores a nivel nacional para la compra de los mismos.

El proceso de comercializacion de los productos de aseo se realizara en
puntos de distribucion estratégicamente ubicados, principalmente en zonas
residenciales y almacenes de cadena. Ademas, se prestara el servicio
domiciliario de venta y recarga tanto para hogares como para conjuntos
residenciales, hospitales, colegios, iglesias y demas centros institucionales
con los que se logré realizar convenios.
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El promedio en ventas de productos de aseo de las empresas del sector para
el afio 2011 fue de $116.689.857, el porcentaje que se desea abarcar es del
1.36%, lo que concede a la empresa ventas para el primer afio de
COP$1.586.983.223. Proyectando un crecimiento en ventas del 4.98% se
llegara a vender COP$1.927.606.874 en el quinto afio.

A partir de las ventas estimadas, el costo unitario de los productos y las
tendencias en el mercado, se determina la cantidad de litros que se requiere
producir de cada producto para poder alcanzar dichas ventas. El producto con
mayor volumen a producir es el cloro con 744 litros/dia mientras que el de
menor volumen es el gel de manos con 220 litros/dia.

Para producir el volumen méaximo de productos por dia, se requiere de 5
operarios distribuidos en las diferentes operaciones unitarias y 4 mezcladores,
dos de éstos con una capacidad de 220 litros, uno con capacidad de 230 litros
y otro con capacidad de 25 litros.

Los costos directos de ventas se deben a materia prima, envases, etiquetas y
mano de obra directa. Para la materia prima se requeriran COP$374.174.278
anuales para el primer afio, este valor incrementara al pasar de los afios en
aproximadamente 2% anual referente al IPC, llegando a $405.018.272 para el
quinto afo.

En relacion a etiquetas y envases, se calcula el costo teniendo en cuenta la
cantidad de litros anuales que deben ser producidos para lo cual se requiere
COP$6.474.604 para etiquetas y COP$161.865.102 para envases, ambos
valores para el primer afo. Este costo tiende a subir a medida que se
incrementa el nivel de produccion.

La mano de obra directa requerira de 5 operarios trabajando en una jornada
laboral de 8:00 am a 6:00 pm con una remuneracion economica de
COP$650.000, lo que da como resultado un costo directo de mano de obra
para el primer afio de $39.000.000 que incrementara segun un aumento del
2% anual hasta $42.214.854 para el quinto afio.

Dentro de los costos indirectos de fabricacion se tiene la adquisicion de los
equipos, inmuebles, arriendos y servicios que suman un monto de
$63.698.354 para el primer afio disminuyendo hasta $24.195.123 para el
guinto afno.

Todo lo anteriormente mencionado da como resultado una suma de costos
totales de ventas de COP$654.212.339 en el primer afio incrementando a
COP$660.328.272 para el quinto afio.
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» Los gastos operacionales incluyen sueldos de personal administrativo y
comisiones por ventas lo que conlleva COP$ 215.465.799 en el afio uno y
COP$ 235.744.772 en el afio cinco.

» Después de realizar calculos financieros podemos concluir que la compaiiia

reportara una utilidad neta de COP$485.902.596 en el primer afio, valor que
llegara hasta COP$ 690.337.920 en el quinto afio.
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Anexo A. Formato Encuesta

1. Clasifique los productos de aseo segun sea su frecuencia de consumo. Marcar
con X una sola casilla.

CONSUMO
PRODUCTOS Varias Varias

Diariamente | veces a la | veces al | Trimestral | Semestral | Nunca
Semana Mes

Jab6n de manos
liquido

Jab6n de manos
en barra

Gel desinfectante

Cloro
(Blanqueador)
Shampo para
alfombra

Limpia vidrios
Limpiador y
aromatizante
multiusos

Jabén en pasta
lavavajillas
Jabon Liquido
lavajillas

2. Al comprar los productos de aseo usted selecciona el producto segun:

SELECCION (una o mas casillas)
Costo Marca | Aroma | Calidad

PRODUCTOS

Jabén de manos liquido

Jabon de manos en barra

Gel desinfectante

Cloro (Blangueador)

Champo para alfombra

Limpia vidrios

Limpiador y aromatizante multiusos
Jaboén en pasta lavavajillas

Jabon Liquido lavajillas
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3. A la hora de comprar productos de aseo ¢Cudl fue la importancia que le dio
usted a cada uno de los siguientes aspectos?

Muy
Importante

Poco Nada
Importante | Importante

item Importante

Precio

Tamafho

Disefio
Comodidad
Calidad
Funcionalidad
Durabilidad
Accesibilidad
Punto de Venta

Marca

4. ¢En qué lugar o lugares normalmente compra los elementos de aseo? Marque
con X una o varias casillas.

Almacenes de Cadena
Tiendas de Barrio
Distribuidor

Internet

Puerta a Puerta

5. En qué cantidad suele comprar los productos de aseo? Margue con una X una
o varias casillas:

Menor o igual a %2 Litro
% Litro a 1 Litro

Mayor a 1 Litro

Responda las siguientes preguntas de acuerdo con la SIGUIENTE
INFORMACION:

CLEAN ALL es una empresa de produccion y comercializacion de productos de
aseo, ofrecemos el servicio de productos de aseo a domicilio y recarga.
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6. ¢ Utiliza actualmente algun servicio como el descrito anteriormente?

Sl
NO

Si su respuesta es NO omitir

7. ¢ Qué es lo que mas le llama la atencién de su proveedor actual?

Precio

Tamairio
Disefio
Comodidad
Calidad
Funcionalidad
Durabilidad
Accesibilidad
Punto de Venta
Marca

8. En una escala del 1 al 6, donde 6 es "Muy interesante”" y 1 es "Nada
interesante”

¢, Qué tan interesante son los productos de aseo a

domicilio?
¢Es de su interés poder recargar los productos de
aseo?

¢Compraria productos de aseo en estaciones de
distribucion?

9. Partiendo que el precio de nuestros productos le pareciera aceptable, ¢Qué
probabilidad hay de que lo compre?

Lo compraria en cuanto estuviese en el
mercado

Lo compraria en un tiempo

Puede que lo comprase en un tiempo

No creo que lo comprase

No lo compraria
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Anexo B. Frecuencia de consumo de los productos de aseo

100%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% . " I " "
Jabdn de Jabdn de Gel Cloro Shampo Limpia Limpiadory| Jabdnen Jabén
manos manos en | desinfectan | (Blanquead para . p aromatizant pasta Liquido
o vidrios . N .
liquido barra te or) alfombra e multiusos | lavajillas lavajillas
H Nunca 12 17 34 4 66 19 7 14 58
i Semestral 6 3 10 4 1
LI Trimestral 1 1 2 6 4 6 4
i Varias Veces al Mes 2 15 28 14 36 15 4
H Varias Veces a la Semana 9 13 24 39 18 32
M Diariamente 70 60 23 26 2 13 36 76 25
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Anexo C. Criterios de seleccién por producto

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

O% 7 7 . . 7 ra

Jabdn de Jabdn de Limpiador y Jabdn en Jabdn
Gel Cloro Shampopara| . . . . . .
manos manos en ) Limpia vidrios | aromatizante pasta Liquido
- desinfectante | Blanqueador | alfombra . . o
liquido barra multiusos lavavajillas lavajillas

H Calidad 36 33 27 33 21 22 25 36 23

H Aroma 32 23 24 6 18 14 40 14 11

H Marca 23 50 13 46 11 24 30 45 28

H Costo 25 14 27 22 22 36 24 25 23
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Anexo D. Grado de importancia de los criterios de seleccion

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% Funcionalid A ibilida| P d
Precio Tamano Disefio |Comodidad| Calidad uncionatl Durabilidad ceesibilida) Punto de Marca
ad d Venta
H Nada Importante 30 15 2 4 4 8 17 6
H Poco Importante 8 8 51 19 1 13 25 21
H Importante 43 50 13 41 21 36 31 43 40 46
H Muy importante 48 38 6 25 76 57 64 36 18 27
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Anexo E. Uso del servicio de productos de aseo a domicilio y recarga.

* Si su respuesta es Sl: ¢, Qué es lo que mas le llama la atencién de su proveedor actual?

B NO I Precio mTamafio = Calidad ® Funcionalidad ®m Marca ®m Comodidad ® Punto de Venta M Durabilidad Disefio = Accesibilidad
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Anexo F. Interés en la adquisicion de productos de aseo en estaciones de distribucién, recarga y domicilio

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%
0% ¢Qué tan interesante son los productos éEs de su interés poder recargar los éCompraria productos de aseo en
de aseo a domicilio? productos de aseo? estaciones de distribucion?
H6 14 25 17
|5 8 13 18
4 16 10 16
|3 16 15 22
|2 7 7 4
Hl 39 30 23
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Anexo G. Autorizacion de Publicacién

LICENCIA DE USO ~ AUTORIZACION DE LOS AUTORES

Actuando en nombre propic identificado (s) de la siguiente forma:

Nombre Completo_Ancl es_Teipe  Riberd  AlfarO

Tipo de documento de identidad: C.C. (55 T, () CE.(J Nimero: 1014 489 655
Nombre Complete_I ChGimay Cofolna Conaa Olate

Tipo de documento de identidad: C.C. (32) T, () GE( ) Nimero; 1026 2€0.766

Nombre Completo
Tipo de documento de identidad: C.C. [ T.I. [ J C.E.(]) Nimero:

Nombre Completo,

Tipo de documento de identidad: C.C. [ J T.I. (JCE[C] Nimero:

El {Los) suscrilo(s) en calidad de autor (es) del frabajo de tesis, monografia o trabajo de grade, documento de
investigacion, denominade:

Estudo  de Viobilidad goras 1 creao’,t:fn o G empreso
produciora de elementis de asCo

Dejo [dejamos) constancia que fa obra contiene informacion confidencial, secreta o similar: 81 (CJ NO
(Si marqué (marcamos) Si, en un documento adiunfo explicaremos tal condicion, para que a Universidad EAN
mantenga restriccidn de acceso sobra fa obra).

Por medio del presente escritc autorizo (autorizamos) a la Universidad EAN, a los usuarios de la Bibliofeca de [a
Universidad EAN y a los usuarios de bases de datos y sitios webs con los cuales la Instilucion tenga convenio, a ejercer
las siguientes atribuciones sobre la obra anferiormente mencionada:

Conservacion de los ejemplares en la Biblioteca de la Universidad EAN.

Comunicacidén plblica de ia obra por cualquier medio, Incluyendo Internet

Reproduccion bajo cualquier formato gue se conozea actualmente o que se conozca en el futuro

Que los ejemplares sean consuliados en medio electronico

Inclusion en bases de datos o redes o silios web con los cuales la Universidad EAN tenga convenio con las mismas
facultades y limitaciones que se expresan en este documento

Distribucién y consulia de la obra a las enfidades con las cuales la Universidad EAN {enga convenio

-

m moows
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Con el debido respeto de los derechos patrimoniales y morales de ta obra, la presente ficencia se otorga a fitulo gratuito,
de conformidad con la normatividad vigente en la materia y tenlendo en cuenta que la Universidad EAN busca difundi y
promover la formacion académica, la ensefianza y el espiritu investigativo y emprendedor.

Manifiesto {manifestamos) que la obra objeto de la presente autorizacion es original, el (los) suscritos es (son) &l {los)
autor (es) exclusivo (s), fue produsto de mi (nuestro) ingenio v esfuerzo persanal y la realizo (zamas) sin violar o usurpar
derechos de autor de terceros, por lo tanto la obra es de exclusiva autoria y tengo (tenemos) la fitularidad sobre la
misma. En vista de lo expuesto, asumo (asumimes) a total responsabilidad sobre la efaboracidn, presentacion y
contenidos de la obra, eximiendo de cualquier responsabilidad a Ja Universidad EAN por estos aspectos.

En constancia suscribimos el presente documento en la ciudad de Bogeta D.C.,

NOMBRE COMPLELQ: ‘ fo\;;ﬁ bero  NoMBRE compLETO: Tahana Gorching (owea ©.
) FIRMA: Tohicuan Comate @

DOCUMENTO DE [DENTIDAD: 34<iiél 160 655 DOCUMENTO DE IDENTIDAD: 1 (106 260 166
FACULTAD: Pesaradcs FACULTAD: Peeccadios

PROGRAMA ACADEMICO: GparoncuCt (¢ Grcyedts PROGRAMA ACADEMICO: erenca do Py Ceros

NOMBRE COMPLETO: . . NOMBRE COMPLETC:
FIRMA: FIRMA:

DOCUMENTO DE IDENTIDAD _ ‘ DOCUMENTO DE IDENTiDAD
FACULTAD: FACULTAD: ,
PROGRAMA ACADEMICO: ___ . PROGRAMA ACADEMICO:

Fechade fima: 2 910312013
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